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Abstrakt 
Tato bakalářská práce je podnikatelským plánem pro nově vznikající internetový portál 
zprostředkující IT služby. Tento plán je rozdělen do tří částí a to do teoretické, analytické  
a návrhové. V teoretické části jsou popsány jednotlivé pojmy, které spadají do této oblasti 
podnikání. Analytická část je zaměřena na analýzu společnosti, konkurence a prostředí na trhu. 
Návrhová část je popsána dle obvyklé struktury podnikatelského plánu. Je zde popsána funkční 
stránka portálu, marketingový mix, kterým se bude webový portál propagovat.  
Dále organizační plán, hodnocení rizik a finanční plán. Tento podnikatelský záměr bude použit 
k reálnému využíti v praxi.  
Abstract 
This bachelor thesis is a business plan for emerging internet portal mediating IT services. This 
plan is organized into three parts – theoretical, analytical and proposal part.  
The theoretical part describes terms that belong into this business area. The analytical part  
is focused on analysis of the company, competition and market. The proposal part is described 
as usual structure of business plan. It describes portal functions and marketing mix by which 
the web portal will be promoted. Then there is described organization plan, risk assessment  
and financial plan. This business plan will be applied to real practical use. 
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Úvod 
Internet nám poskytuje nové způsoby komunikace, získávání nepřeberného množství 
informací, sdílení souborů, prostředky k obchodování a díky stále nově se objevujícím 
možnostem a projektům i mnoho dalších možností. Je však na každém z nás, jak s nimi 
vynaložíme. Mnoho lidí je názoru, že se na internetu už nic nového a převratného vytvořit 
nedá. Projekty typu Google nebo Facebook se na internetu pochopitelně neobjeví každý 
den, ovšem i přesto je zde spousta prostoru pro podnikání, který lze využít v náš prospěch. 
Já osobně se rád učím novým věcem a právě internet mi tuto možnost nabízí. Hledám  
si zajímavé články, sleduji přednášky, motivační videa, rozhovory s úspěšnými lidmi, 
učím se jazyky, atd. Všechny tyto věci mne přivedly k jednomu, a to stát se úspěšným  
a vybočit tak ze stáda. Už nějakou dobu si sám sebe představuji jako majitele společnosti, 
která poskytuje lidem to, co právě potřebují, něco, co jim usnadní život a nabídne nové 
příležitosti. Proto jsme se letos spolu se svým kolegou rozhodli udělat první krok a založit 
firmu, která by mohla naplnit naše společné představy. Samozřejmě si oba plně 
uvědomujeme, že ne každá společnost v internetovém podnikání uspěje a tak jak se říká 
„I pád je krok dopředu“, bereme tuto příležitost jako výzvu, při které se můžeme naučit 
mnoha důležitým věcem užitečných do života. 
Prvním a tedy startovacím projektem, který jsme se rozhodli uskutečnit, je internetový 
portál zprostředkující IT služby. Lidé na něm budou moci jak vyhledávat, tak nabízet 
technické služby. Jeho hlavním plusem bude to, že poptávající služeb si sám vybere cenu 
a pak jen zvolí některou z nabídek uživatelů. Z tohoto projektu bychom dále chtěli 
vycházet a portál využít i k poskytování jiných než jen technických služeb. 
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Cíle práce, metody a postupy zpracování 
Cílem této bakalářské práce je sestavení podnikatelského plánu, který bude sloužit jako 
podklad pro založení internetového portálu zabývajícím se zprostředkováváním IT 
služeb. K tomu také patří založení společnosti zabývající se internetovým podnikáním. 
Cílem práce je tedy zjistit, jak vysoké budou počáteční náklady, jaká je konkurence  
na trhu a jaký má portál potenciál, co se týká ziskovosti. Dále také získat veškeré 
informace, které jsou potřebné k nastartování nového projektu. 
Začínající společnosti, kterým se v dnešní době říká start-up, jsou převážně zakládány 
studenty s nízkými finančními možnostmi. Dílčím cílem práce je tedy i snaha o snížení 
finančních nákladů na realizaci projektu.  
V teoretické části této práce je cílem seznámit veřejnost se základními pojmy v oblasti 
podnikání, analýzy trhu, marketingu a internetu. 
Analytická část se zabývá prostředím na trhu. Pro seznámení s trhem budou provedeny 
potřebné analýzy. Konkrétně se bude jednat o SLEPT analýzu a Porterův model 
konkurenčních sil, dále bude provedena SWOT analýza, díky které určíme silné a slabé 
stránky podniku z vnitřního a vnějšího pohledu. Na závěr se zaměříme na analýzu tržního 
odvětví. Cílem této části bude určit, zda je podnikatelský záměr vhodný pro trh. 
V návrhové části se nachází vlastní návrh řešení podnikatelského záměru. Budou zde 
popsány funkce a jednotlivé procesy v rámci portálu, časový plán, finanční plán včetně 
odhadů na očekáváné tržby, rizika spojená s realizací projektu a marketingová strategie. 
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1 Teoretická východiska 
V této části se budu zabývat vysvětlením jednotlivých pojmů, které se vztahují 
k podnikatelskému záměru. 
 
1.1 Podnikání 
Zákon č. 513/1991 Sb., § 2, obchodní zákoník definuje podnikání jako: „Podnikání se 
rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem vlastním jménem  
a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“ (Business center, [online] 1991a) 
Z ekonomického hlediska můžeme také tento pojem vyjádřit jako využití ekonomických 
zdrojů a dalších aktivit tak, aby došlo ke zvýšení jejich počáteční hodnoty a generování 
tak hodnoty přidané (Veber, Srpová, 2012). 
1.2 Podnikatel 
Podle zákonu č. 89/2012 Sb., § 420, občanského zákoníku, který je platný od 1. 1. 2014 
je podnikatel popsán jako ten „Kdo samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost 
výdělečnou činnost živnostenským nebo obdobným způsobem se záměrem činit tak 
soustavně za účelem dosažení zisku, je považován se zřetelem k této činnosti  
za podnikatele.“  
Dále je zde uvedeno, že za podnikatele se považuje osoba zapsána v obchodním rejstříku 
a osoba, která má k podnikání živnostenské nebo jiné oprávnění určené zákonem 
(Business center, [online] 2012a). 
Podnikatelem je také osoba, která dokáže rozpoznat obchodní příležitosti, na jejichž 
základě si stanoví cíle, kterých chce dosáhnout. K dosažení těchto cílů využívá zdroje  
a prostředky a je pro ně ochotna podstoupit přiměřené riziko (Veber, Srpová, 2012). 
Jednotlivým formám podnikání se budu věnovat v následující kapitole. 
1.3 Podnik 
Obecně můžeme podnik chápat jako místo, kde se mění vstupy na výstupy. 
Širší definice podniku zní: „Obsáhleji je podnik vymezen jako ekonomicky a právně 
samostatná jednotka, která existuje za účelem podnikání. S ekonomickou samostatností, 
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která je projevem svobody v podnikání, souvisí odpovědnost vlastníků za konkrétní 
výsledky podnikání. Právní samostatností rozumíme možnost podniku vstupovat  
do právních vztahů s jinými tržními subjekty, uzavírat s nimi smlouvy, ze kterých pro něj 
vyplývají jak práva, tak v povinnosti.“ (Srpová, Řehoř, 2010, s. 35) 
 
1.4 Právní formy podnikání 
Ještě před tím, než se pustíme do aktivního podnikání, je důležité zvolit právní formu 
našeho podniku. Tuto volbu bychom měli řádně zvážit, jelikož její následná změna může 
přinést nežádoucí komplikace a finanční náklady. Dle obchodního zákoníku je možné  
na území České republiky podnikat jako fyzická i jako právnická osoba (Srpová, Řehoř, 
2010). 
1.4.1 Právní formy fyzických osob 
U těchto forem podnikání se často setkáváme s označením OSVČ, které bývá použito 
v českých zákonech. Tato zkratka značí „osobu samostatně výdělečně činnou“. Jako 
příklady OSVČ můžeme uvést například zemědělce, živnostníka, soudního znalce, 
umělce apod. Každá fyzická osoba tedy musí k podnikání získat živnostenské nebo jiné 
oprávnění k jejímu provozu (Srpová, Řehoř, 2010). 
1.4.2 Právní formy právnických osob 
Jestliže se rozhodneme podnikat jako osoba právnická, je činnost ohledně založení 
podniku značně složitější. Všechny tyto formy musí být zaznamenány v obchodním 
rejstříku.  
Právnické osoby, které jsou uvedeny v obchodním zákoníku, dělíme na: 
• Osobní společnosti 
o Veřejná obchodní společnost (v. o. s.) 
o Komanditní společnost (k. s.) 
• Kapitálové společnosti 
o Společnost s ručením omezeným (s. r. o.) 
o Akciová společnost (a. s.) 
• Družstva (Srpová, Řehoř, 2010) 
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1.5 Definice právních forem 
V této části budou popsány právnické formy, které se používají na území České republiky 
k uskutečnění podnikatelských záměrů. 
1.5.1 Živnost 
Definici živnosti uvádí zákon č. 455/1991 Sb., § 2, o živnostenském podnikání: „Živností 
je soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, 
za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem.“ (Business center, 
[online] 1991b) 
1.5.2 Podmínky pro získání živnosti 
Zákon pro získání živnostenského oprávnění stanovuje všeobecné a zvláštní podmínky 
pro získání živnosti, kterými jsou: 
Všeobecné podmínky: 
• Minimální věk 18 let 
• Způsobilost k právním úkonům 
• Bezúhonnost 
Zvláštní podmínky:  
•  odborná a jiná způsobilost, vyžaduje-li to živnost (Srpová, Řehoř, 2010) 
1.5.3 Rozdělení živností 
Typy živností dále dělíme podle jejich nároků na odbornou způsobilost na: 
• Ohlašovací živnosti – jejich vznik a provoz je proveden na principu ohlášení. 
Potvrzení živnosti probíhá pomocí výpisu z živnostenského rejstříku.  
Ohlašovací živnosti dělíme na:  
o Řemeslné živnosti – k jejich zisku a provozu je podmínka vlastnictví výučního 
listu, maturita, diplom či šestiletá praxe v daném oboru. Do těchto živností 
můžeme například zařadit zedníky, klempíře, opraváře a řezníky. 
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o Vázané živnosti – k provozu a zisku této živnosti je podmínkou prokázání 
odborné způsobilosti dle stanovené přílohy živnostenského zákona. Příkladem 
tohoto typu živnosti je provozování autoškol, masérské služby a účetní služby. 
o Volné živnosti – k zisku této živnosti není nutné prokázat odbornou způsobilost. 
Název této živnosti je také „Výroba, obchod a služby uvedené v přílohách  
1 až 3 živnostenského zákona“. Je tedy na podnikateli jakou z 80ti uvedených 
činností si zvolí. Příkladem volné živnosti jsou fotografové, zprostředkování 
služeb nebo maloobchody a velkoobchody. 
• Koncesované živnosti -  U tohoto typu živnosti je nutné splnit odbornou 
způsobilost k jejímu vykonávání a získat pozitivní vyjádření oprávněného orgánu 
státní správy. Ověření probíhá pomocí výpisu z živnostenského rejstříku. Jako 
typický příklad koncesovaných živností můžeme považovat pohřební služby  
a taxislužby (Srpová, Řehoř, 2010). 
1.5.4 Veřejná obchodní společnost 
Jak je výše uvedeno, tato právní forma podnikání patří do osobních obchodních 
společností. K založení tohoto typu společnosti je potřeba alespoň dvou právnických nebo 
fyzických osob či jejich kombinaci (Veber, Srpová, 2012). 
U veřejné obchodní společnosti je charakteristickou vlastností ručení partnery za závazky 
společnosti celým svým majetkem společně a bez rozdílů. Další vlastností je, že případný 
zisk společnosti je rozdělen mezi společníky rovným podílem a jejímž statutárním 
orgánem jsou všichni společníci (Srpová, Řehoř, 2010). 
1.5.5 Komanditní společnost 
Dle zákona č. 513/1991 Sb., § 93, obchodního zákoníku, který definuje tento typ osobní 
společnosti: „Komanditní společnost je společnost, v níž jeden nebo více společníků ručí 
za závazky společnosti do výše svého nesplaceného vkladu zapsaného v obchodním 
rejstříku (komanditisté) a jeden nebo více společníků celým svým majetkem 
(komplementáři).“  
Dále je zde také blíže určena osoba komplementáře: „Komplementářem může být jen 
osoba, která splňuje všeobecné podmínky provozování živnosti podle zvláštního právního 
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předpisu a u níž není dána překážka provozování živnosti stanovená zvláštním právním 
předpisem bez ohledu na předmět podnikání společnosti.“ (Business center, [online] 
1991a) 
Tento typ společnosti může být vhodný pro podnikatele, který nedisponuje dostatečným 
vlastním kapitálem, ale má dobrý nápad pro podnikání nebo také pro investora, který chce 
zúročit svůj kapitál (Veber, Srpová, 2012). 
1.5.6 Společnost s ručením omezeným 
Právní forma společnost s ručením omezeným patří do obchodních kapitálových 
společností. Jedná se o jednu z nejčastěji používaných a nejmladších forem podnikání 
(Veber, Srpová, 2012). 
Při vzniku společnosti je nutné sepsání společenské smlouvy, které může být provedeno 
pouze jednou osobou s nejnižším vkladem 1 Kč, pokud není ve společenské smlouvě 
uvedeno jinak. Založit tento typ společnosti můžou fyzické i právnické osoby (Srpová, 
Řehoř, 2010). 
Dle znění zákona č. 90/2012 Sb., § 194 o obchodních korporacích: „Statutárním orgánem 
společnosti je jeden nebo více jednatelů.“ (Business center, [online] 2012b) 
1.5.7 Akciová společnost 
Další formou obchodních kapitálových společností je akciová společnost, která  
se objevuje spíše u větších firem. Akciová společnost může být založena nejméně dvěma 
fyzickými osobami nebo jednou právnickou osobou. Výše základního kapitálů u této 
společnosti je bez veřejné nabídky akcií 2 mil. Kč a s veřejnou nabídkou nejméně 20 mil. 
Kč. Tento kapitál je rozdělen do stanoveného počtu akcií o určité jmenovité hodnotě. 
Valná hromada, která je nejvýše postaveným orgánem společnosti, volí a odvolává členy 
představenstva. Představenstvo musí mít alespoň tři členy a je statutárním orgánem 
společnosti (Veber, Srpová, 2012). 
1.5.8 Družstvo 
Posledním typem společnosti je družstvo, které se na území České republiky často 
nevyskytuje. Definici družstva najdeme v zákoně č. 90/2012 Sb., § 552 o obchodních 
korporacích, kde je napsáno: „Družstvo je společenství neuzavřeného počtu osob, které 
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je založeno za účelem vzájemné podpory svých členů nebo třetích osob, případně  
za účelem podnikání.“ (Business center, [online] 2012b) 
Družstvo musí mít alespoň tři členy a každý z nich se podílí na základním kapitálu 
vlastním členským vkladem.  
Družstvo má dle výše uvedeného zákona tyto organizační útvary: 
• členská schůze 
• představenstvo 
• kontrolní komise   
• jiné orgány zřízené stanovami (Veber, Srpová, 2012) 
1.6 Podnikatelský plán 
Často se lidé chystají pustit do podnikání, aniž by měli předem vypracovaný 
podnikatelský plán. Podnikatelé nosí své plány v hlavě a často nemají potřebu 
prezentovat je okolí. I oni však musí své myšlenky sepsat v okamžiku, kdy budou 
potřebovat například získat finanční prostředky, najít společníka, informovat své 
obchodní partnery apod. Důvodů proč je dobré mít podnikatelský plán sepsán je celá řada. 
V první řadě je nejdůležitější zjistit, zda je nápad vůbec realizovatelný a schopný přežít 
na trhu. Pokud jsme začínající podnikatelé se zajímavým nápadem, můžeme díky tomuto 
plánu zjistit, jak vysoké budou počáteční náklady, zda budeme potřebovat cizí zdroje 
financování a jak vysoká by mohla být míra jejich zhodnocení. Není to však jen  
o financích, sepsání plánu nám může pomoci i s orientací na trhu. Zda je na trhu vysoká 
konkurence a čím bychom se mohli vůči ní odlišit. Můžeme si také ujasnit otázky ohledně 
vize našeho podnikání a určit si kam chceme, aby náš podnik směřoval (Srpová a kol., 
2011). 
1.7 Struktura podnikatelského plánu 
Jakou by měl mít podnikatelský plán strukturu, není určeno a je tedy převážně na nás, jak 
bude vypadat. Odlišovat ho můžeme podle požadavků osob, pro které je určen,  
např. banky budou mít větší požadavky na obsah než investoři, které svírá nedostatek 
21 
 
času. Níže uvedené body však můžeme použít jako předlohu při jeho tvorbě  
(Srpová a kol., 2011). 
1.7.1 Titulní strana 
V této části bude uveden název společnosti, případně logo, pokud je již zhotoveno. Dále 
se zde bude nacházet název našeho podnikatelského plánu, jméno osoby, která ho 
zhotovila a také jména klíčových osob a zakladatelů, kteří k jeho tvorbě přispěli. Titulní 
stranu doplníme datem. Jako poslední součást tohoto listu se doporučuje uvést prohlášení 
o důvěrnosti dokumentu a zákazu jeho kopírování (Srpová a kol., 2011). 
1.7.2 Exekutivní souhrn 
V tomto souhrnu nalezneme shrnutí podnikatelského plánu, většinou se zpracovává až na 
konci celého plánu. Při jeho tvorbě musíme zvážit pro koho je tento plán určen. Pokud ho 
zpracováváme pro investory, měli bychom je tímto souhrnem přesvědčit k investici. 
Mohou zde být uvedeny hlavní myšlenky, silné stránky, očekávání a stručný finanční plán 
společnosti. Tato část by měla především upoutat pozornost osoby, pro kterou je plán 
určen (Koráb a kol., 2007). 
1.7.3 Analýza trhu 
Zde se zaměříme převážně na analýzu konkurenčních společností a jejich negativní vliv 
na úspěch našeho podniku. Zhodnotíme také silné a slabé stránky naši společnosti. Dále 
navazuje podrobná analýza vývoje tržního segmentu. Do této části bychom také měli 
zahrnout přírodní faktory, legislativní a politické podmínky (Koráb a kol., 2007). 
1.7.3.1 SWOT analýza 
Jedná se o metodu, kterou provádíme jak z vnějšího, tak z vnitřního prostředí. Cílem této 
analýzy je určit silné a slabé stránky společnosti. Při její tvorbě se doporučuje rozdělit 
nejprve na část OT – příležitosti (oportunities) a hrozby (threats), které jsou z vnějšího 
prostředí firmy. Následně provedeme analýzu SW – silných (strengths) a slabých stránek 
(weaknesses) z vnitřního prostředí společnosti (Jakubíková, 2008). 
1.7.3.2 Porterův model pěti konkurenčních sil 
„Cílem modelu je umožnit jasně pochopit síly, které v tomto prostředí působí,  
a identifikovat, které z nich mají pro firmu z hlediska jejího budoucího vývoje největší 
význam a které mohou být strategickými rozhodnutími managementu ovlivněny.“ 
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Z těchto pěti konkurenčních sil následně vzniká konkurence na trhu v určitém segmentu: 
• soupeření mezi konkurenčními podniky 
• hrozba nahrazení produktů společnostmi z jiných segmentů 
• hrozba vzniku nové konkurence na trhu 
• přístup našich dodavatelů  
• přístup našich zákazníku (Srpová, Řehoř, 2010, s. 132) 
1.7.3.3 SLEPT analýza 
Pomocí SLEPT analýzy určíme a prozkoumáme faktory ve vnějším okolí, ve kterém 
společnost působí. Tyto faktory mohou podnik silně ovlivňovat. 
Jedná se o faktory v těchto oblastech: 
• Sociální oblast – trh práce, vliv odborů, demografické ukazatele atd. 
• Legislativní oblast – zákony, činnost soudů atd. 
• Ekonomická oblast – výše daní, státní pomoc, ekonomické ukazatele atd. 
• Politická oblast – politická stabilita, postoj politiky k podnikání atd. 
• Technologická oblast – trendy, vývoj a nové objevy v technologiích atd. (Koráb 
a kol., 2007) 
1.7.4 Popis podniku 
Po přečtení této části by měl potenciální investor získat plnou představu o podniku. Jedná 
se tedy o podrobný popis obsahující doložitelná fakta, která se týkají založení a úspěchů 
podniku. Je zde také uvedena strategie a cíle podniku (Koráb a kol., 2007). 
1.7.5 Výrobní plán 
V této části podnikatelského plánu je popsán celý proces výroby, pokud se jedná  
o výrobní podnik. Najdeme zde tedy například informace u subdodavatelích,  popisy 
potřebných strojů a zařízení, informace o materiálu a dodavatele. Pokud se jedná  
o odvětví poskytování služeb, je zde popsán proces tohoto odvětví. Do této části je vhodné 
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zahrnout také seznam produktů či služeb, které podnik poskytuje a jejich postavení  
na trhu (Koráb a kol., 2007). 
1.7.6 Marketingový plán 
Investoři často marketingový plán označují za nejdůležitější část podnikatelského plánu. 
Je zde nejen popsáno jakým způsobem budou produkty či služby propagovány veřejnosti, 
ale také jakým způsobem budou dodávány a oceňovány. Dále v této části najdeme odhady 
objemu produkce nebo služeb (Koráb a kol., 2007). 
1.7.6.1 Marketing 
Pod pojmem marketing si můžeme představit mnoho věcí, nejčastěji si však lidé pod tímto 
pojmem představují reklamu a prodej. Každý den se setkáme alespoň s nějakou formou 
reklamy. Ať už jsou to nekonečné televizní reklamy, novinové inzeráty, reklamní letáky, 
internetové prezentace nebo kampaně na podporu prodeje.  
Dnešní význam marketingu ovšem musíme chápat jinak než ten starý. Zatímco ten starý 
se řídil heslem „Přesvědčit a prodat“, ten dnešní se soustředí především na uspokojování 
potřeb zákazníka, a to už mnohem dříve před tím, než se začne produkt vyrábět  
a pokračuje po celou dobu jeho životnosti. Je jakýmsi domácím úkolem vypracovaným 
manažerem, který musí zjistit, jaké jsou potřeby, jejich rozsah, intenzita a zisková 
příležitost. Marketing musí přilákat nové zákazníky a udržet ty staré tím, že například 
zlepší vzhled či výkon produktu. Neustále se učí z výsledku prodeje a snaží se úspěch 
zopakovat (Kotler, 2007). 
 
„Marketing se zabývá zjišťováním a naplňováním lidských a společenských potřeb. Jedna 
z nejstručnějších definic marketingu zní takto: „Naplňovat potřeby se ziskem.“.“  
(Kotler, Keller, 2007, s. 43) 
 
1.7.6.2 Marketingový mix 
„Jedná se o volbu marketingového mixu pro produkt a vybraný trh (segment), s ohledem 
na zvolenou tržní pozici. Marketingový mix tvoří nástroje, které se navzájem kombinují, 
koordinují a nasazují.“ 
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Nejčastěji používaný marketingový mix má označení 4P a tvoří jej: 
• Produkt (product) 
• Cena (price) 
• Distribuce (place) 
• Propagace (promotion) (Srpová, Řehoř, 2010, s. 198) 
1.7.6.3 Internetová reklama 
Jedním z nejefektivnějších nástrojů pro propagaci na internetu je právě internetová 
reklama. Můžeme se setkat převážně s textovými a bannerovými reklamami. Zatímco  
u bannerové reklamy nás zajímá počet zobrazení, u textové reklamy sledujeme počet 
kliknutí. Reklama typu Pay per Click (PPC) je v současnosti nejefektivnějším způsobem 
internetové reklamy. PPC reklama nám dává prostor jejího přesného cílení, 
a to i geograficky na konkrétní regiony (Imperial Media, [online] 2015). 
1.7.6.4 PPC 
Tato zkratka vyjadřuje internetovou reklamu Pay per Click, čemuž můžeme rozumět jako 
reklama placená za proklik. Pro člověka, který se rozhodne využít tohoto typu reklamy je 
PPC výhodné, neboť neplatí za umístění reklamy nebo počet zobrazení. Platí pouze  
za reálně přivedené návštěvníky, kteří na tuto reklamu tzv. klikli (Adaptic, [online] 2015). 
 
„Na českém trhu má zásadní význam především PPC reklamní systém Seznamu  
a Googlu. Jedná se o Sklik a AdWords. Reklamní inzeráty se nezobrazují pouze v těchto 
vyhledávačích, ale volitelně lze reklamu zobrazovat i na stránkách partnerských 
vyhledávačů, na partnerských webech (tzv. kontextová reklama), popř. v dalších 
aplikacích jako cenový srovnávač Zbozi.cz, Google maps atd.“  
(Zamazalová, 2010, s. 456) 
1.7.6.5 PPC reklama v Google AdWords 
Jedním z typů PPC reklamy je Google AdWords. Je to nástroj pro služby online 
marketingu od společnosti Google, pomocí kterého můžeme šířit vlastní reklamu. Tento 
nástroj pracuje prostřednictvím vyhledávače Google, který patří k největším 
vyhledávačům na světě a je druhým nejpoužívanějším u nás.  Reklama je zobrazena  
na základě vyhledání klíčových slov (Jak psát web, [online] 2015). 
25 
 
1.7.6.6 PPC reklama v Seznam Sklik 
Dalším PPC systémem, který umožňuje inzerci ve vyhledávání, je Seznam Sklik, jehož 
provozovatelem je společnost Seznam.cz. Seznam.cz je u nás jedním z nejpoužívanějších 
vyhledávačů. Reklamou Sklik tedy získáváme možnost oslovení velké části potenciálních 
zákazníků v České republice (Sklik, [online] 2016). 
 
Na obrázku číslo 1 a číslo 2 můžeme vidět, kde se s reklamou  Google AdWords a Seznam 
Sklik ve vyhledávači setkáme. Reklama je zobrazena na základě klíčových slov a je 
vyznačena červeným rámečkem. 
 
Obrázek 1 - Zobrazení reklam Google Adwords ve vyhledávací síti Google (Google, [online] 2016). 
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1.7.6.7 Klíčová slova 
Na klíčových slovech stojí naše veškeré kampaně, které sestavíme na Seznam Sklik nebo 
Google AdWords. Právě tato slova rozhodují, zda naši reklamu někdo „proklikne“, zda 
bude úspěšná, nebo ne. Díky nim můžeme reklamu prezentovat těm pravým nebo naopak 
těm nevhodným uživatelům (Beck, 2009). 
 
„Klíčové slovo je slovo (kombinace několika slov), které zadá návštěvník  
do vyhledávače. Vyhledávač návštěvníkovi nabídne jako výsledek hledání odkazy  
na webové stránky, které má tzv. zaindexovány právě pod tímto klíčovým slovem.“ (Help 
Mark, [online] 2011) 
1.7.6.8 Reklamní kampaň 
Reklamní kampaň si můžeme představit jako jakýsi obal našeho snažení v Google 
AdWords nebo Seznam Sklik. Můžeme ji rozdělit na jednotná témata, například jarní 
výprodej nebo zavedení nového výrobku. U každé kampaně musíme nastavit rozpočet  
na jeden den/týden/měsíc. Do kampaně můžeme zařadit několik reklamních sestav,  
na které se vážou jednotlivá klíčová slova. V sestavě může být více reklam.  
Obrázek 2 - Zobrazení reklam Seznam Sklik ve vyhledávací síti Seznam (Seznam, [online] 2016) 
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Samotná reklama je již konkrétní inzerát zobrazený ve vyhledávači. Každou z nich 
můžeme zaměřit na jiný typ služby, značky nebo výrobku. Sestavy poté můžeme mezi 
sebou porovnávat a sledovat jejich výkonost (Mareš, 2013). 
 
Při tvorbě reklamní kampaně si musíme stanovit její cíl, například zvýšení prodeje, 
zvýšení známosti naši značky. Druhým krokem je určení rozpočtu, který máme 
k dispozici. Našim dalším úkolem je stanovit cílovou skupinu, na kterou chceme naši 
kampaň zaměřit. Musíme vědět, jaké máme na kampaň požadavky a co chceme reklamou 
cílové skupině sdělit. Posledními kroky jsou výběr online marketingového nástroje  
a následná kontrola výsledků účinnosti kampaně k stanoveným cílům  
(Vysekalová, 2010). 
1.7.6.9 Sociální sítě 
Jednou z momentálně nejvyužívanější oblastí internetu jsou sociální sítě. Lidé je 
využívají k navazování kontaktu s dalšími lidmi, kteří mají společné zájmy. Následně 
spolu mohou vést debaty a sdílet osobní informace. Nejznámějšími celosvětovými 
sociálními sítěmi jsou Facebook, Twitter, Instagram a LinkedIn. 
Těchto sociálních sítí můžeme následně využít pro zvýšení prodeje. Pomocí nich můžeme 
se zákazníky komunikovat, informovat je o novinkách či slevách a odkazovat je na naši 
webovou stránku. Ve všech výše uvedených sítích je také možná inzerce  
(Sedlák, Mikulášková, 2012). 
1.7.6.10 Facebook Ads 
Jedná se o inzerci v sociální síti Facebook. Umístění reklamy do této sítě je vhodné spíše 
pro budování povědomí o naší značce. Výhodou těchto reklam je její cílení dle oblasti  
a dalších demografických údajů jako jsou věk, pohlaví, dosažené vzdělání a zájmy 
(Sedlák, Mikulášková, 2012). 
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Na obrázku číslo 3 je vyznačena červeným rámečkem oblast, kde se zobrazuje reklama 
na portálu Facebook.  
1.7.7 Organizační plán 
Tato část se zabývá převážně organizační strukturou podniku. Jsou zde podrobněji 
popsání pracovníci, kteří mají vliv na vedení společnosti. Můžeme tu tak najít například 
jejich dosažené vzdělání, praktické zkušenosti a vztahy mezi nimi co se týká nadřízenosti 
a podřízenosti. Je zde také uvedena forma vlastnictví nového podniku. U obchodních 
společností by v této části měl být hlouběji rozebrán management podniku a na jaké 
obchodní podíly je společnost rozdělena (Koráb a kol., 2007). 
1.7.8 Hodnocení rizik 
Uvědomění si a sepsání rizik podnikatelem je pro investory klíčovou částí 
podnikatelského plánu. Podnikatel by měl tato rizika zjistit a připravit plán k jejich 
předejití a odstranění. Rizika mohou vyplívat například ze špatného marketingu 
společnosti, technologického procesu či výroby a z konkurenčního prostředí na trhu 
(Koráb a kol., 2007). 
Obrázek 3 - Zobrazení reklam Facebook Ads v sociální síti Facebook (Facebook, [online] 2016) 
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1.7.9 Finanční plán 
Jedna z velmi důležitých částí podnikatelského plánu je vytvoření finančního plánu 
podniku. Je zde popsána ekonomická reálnost tohoto plánu, a výše investic, které jsou 
potřeba pro jeho naplnění (Koráb a kol., 2007). 
Tato část se dále zaměřuje na 3 oblasti: 
• Odhady výnosů a příjmů 
• Odhady nákladů a výdajů 
• Vývoj peněžních toků (Srpová a kol., 2011) 
1.7.9.1 Zdroje financování 
Jedná se o finanční strukturu podniku, kterou najdeme v rozvaze na straně pasiv.  
Při vzniku a rozvoji podnikání máme možnost využít několika zdrojů financování. 
Struktura finančních zdrojů bývá obvykle tvořena z hlediska vlastnictví a to na vlastní  
a cizí zdroje (Koráb a kol., 2007). 
Vlastní zdroje 
První složkou finanční struktury jsou vlastní zdroje nebo také vlastní kapitál, který je 
stálým zdrojem financování. Tuto složku tvoří vklady majitelů podniku, do kterých může 
patřit i tvorba rezervního fondu, hospodářské výsledky z podnikání a odpisy 
dlouhodobého majetku (Veber, Srpová, 2012). 
Cizí zdroje 
Jedná se o závazky společnosti vůči jiným subjektům či osobám. Nejčastěji jde o banky, 
dodavatele a investory, kteří firmě zapůjčili peníze na předem určenou dobu. Tyto zdroje 
financování jsou pro podnik klíčové k dosažení jeho růstu, neboť pomocí většího 
množství peněz je podnik schopen se rozvíjet rychleji než pouze z vlastních zdrojů 
(Koráb a kol., 2007). 
Mezi možnosti cizích zdrojů patří: 
• Obchodní úvěry – jedná se o úvěr zajištěný na principu odběratelsko-
dodavatelských vztahů 
• Bankovní úvěry – úvěr poskytnutý finanční institucí 
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• Leasing – pronájem dlouhodobého majetku leasingovou společností 
• Fondy soukromého kapitálu – jedná se způsob financování pomocí investorů 
• Emise cenných papírů – možnost zisku financí pomocí vystavení dluhopisů a akcií 
(Srpová, Řehoř, 2010) 
1.7.10 Přílohy (podpůrná dokumentace) 
Poslední část podnikatelského plánu je věnována přílohám. Jedná se především  
o informativní podklady, kterými mohou být například výsledky výzkumů či dotazníků, 
výpisy z obchodního rejstříku, fotografie produktů atd. Pokud jsou tyto přílohy součástí 
plánu, měly by na ně vést odkazy v jeho obsahu (Koráb a kol., 2007). 
1.8 Webový portál 
V této části budou popsány pojmy týkající se vytvoření webového portálu. 
1.8.1 Doména 
Jedná se o jedinečnou adresu na internetu. Zjednodušeně se jedná o nahrazení IP adresy 
počítače připojeného k internetu doménovým jménem. Doménu potřebujeme k tomu, 
abychom byli vidět na internetu pod vlastním názvem (Domény, [online] 2016). 
1.8.2 Webhosting 
„Webhosting je služba, kterou si pronajímáte "vlastní místo na Internetu", pro provoz 
vlastních www stránek, e-mailů apod. Poskytovatel Vám webhostingovou službou 
pronajímá část svého zázemí a umožňuje Vám tak na Internetu působit.“ 
Pokud bychom si chtěli vysvětlit na příkladu, co znamená webhosting, tak si můžeme 
představit, že si chceme pronajmout například kancelář. Pronajmeme-li si kancelář 
v administrativní budově, ušetřím náklady za vystavění vlastní budovy. Provozovatel 
budovy nám poskytuje za pronájem určité služby, což představuje služby serveru. Těmito 
služby jsou například chod webových stránek a emailů, záloha dat a úložiště. Jedná se 
tedy o jakousi virtuální kancelář (Český hosting, [online] 2016). 
Tento webhosting je následně propojen s naší zvolenou doménou. 
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1.8.3 Responzivita 
Responzivita je automatická úprava designu webových stránek tak, aby byly co nejvíce 
přístupné i pro jiná než desktopová zařízení. Tato funkcionalita umožňuje uživateli 
přizpůsobit webové stránky pro jakékoliv mobilní zařízení, jako jsou například chytré 
telefony a tablety. Každým rokem se návštěvy přes tato zařízení zvyšují.  
Uživatel díky tomuto rozhraní získá při návštěvě webových stránek větší pohodlí (Web 
revolution, [online] 2016). 
1.8.4 SEO 
Anglické označení Search Engine Optimalization neboli SEO můžeme volně přeložit jako 
optimalizaci webové stránky pro vyhledávače. Jedná se o úpravu webové stránky tak, aby 
byla vhodná pro robotické systémy internetových vyhledávačů. Cílem této optimalizace 
je dostáhnout co nejvyšší pozice ve vyhledávači na základě hledaných klíčových slov 
(Procházka, 2012).  
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2 Analýza současného stavu 
 
V této části se zaměřím na analýzu našeho projektu a také na trh, ve kterém bude firma 
působit. Výsledky těchto analýz budou použity při tvorbě vlastního návrhu řešení. 
2.1 Současný stav 
V současné době jsou dva studenti, kteří se rozhodili, že využijí svůj volný čas a vyzkouší 
si podnikání na vlastní kůži. Oba mají motivaci se stále učit novým věcem a i případný 
neúspěch by pro ně byl obrovská zkušenost. 
Oba jsou studenti oboru Manažerská informatika na Fakultě podnikatelské univerzity 
VUT v Brně. Zajímají se o vývoj nových technologií v oblasti IT, ekonomiku a internet. 
Jejich společné zájmy je přivedly právě k cíli vytvořit internetový projekt. 
Zatímco jeden ze zakladatelů se věnuje převážně marketingu, projektovému řízení a také 
obchodu, druhý se zabývá převážně technickou stránkou, programováním a analýzou 
trhu. Jejich spojení tedy dává smysl a mohou tak vytvořit komplexní celek. 
Co se týká rozpočtu, zakladatelé využijí k pokrytí nákladů vlastní prostředky, které však 
nejsou příliš vysoké, neboť stále studují. 
Zakladatele nesvazuje nutnost pracovat na jednom místě. V tomto oboru podnikání je 
možné veškerou komunikaci zvládnout pomocí internetu. Odpadávají tedy případné 
poměrně vysoké náklady za pronájem kanceláře a tyto ušetřené peníze mohou investovat 
jinam.  
2.2 SLEPT analýza 
2.2.1 Sociální faktory 
Zemí, ve které bude projekt realizován je Česká republika, ta má dle Českého 
statistického úřadu 10 553 843 obyvatel (k 31. 12. 2015). Obecná míra nezaměstnanosti 
15 až 64letých v České republice je 4,6 % (k 26. 2. 2016) (Český statistický úřad, [online] 
2016a). 
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Jihomoravský kraj, ve kterém bude společnost sídlit má 1 175 025 obyvatel (k 21. 3. 
2016) a míra nezaměstnanosti je 4,2 % (k 31. 3. 2016) (Český statistický úřad, [online] 
2016b). 
Na následující tabulce můžeme vidět, kolik procent domácností využívá na území České 
republiky připojení k internetu. Z níže uvedených údajů je jasné, že počet procent 
domácností s internetem stále roste (Český statistický úřad, [online] 2015a). 
Tabulka 1 - Vývoj domácnosti v České republice využívajících připojení k internetu (Český statistický 
úřad, [online] 2015) 
 
2.2.2 Legislativní faktory 
Důležitým bodem pro naši i zákaznickou ochranu bude náležitě zpracovat všeobecné 
obchodní podmínky, které se budou vztahovat k využívání portálu. Tyto podmínky budou 
vycházet z Obchodního a Občanského zákoníku, které pro nás budou zavazující. Stejně 
tak daňové, trestní, účetní, živnostenské zákony a zákon vztahující se k obchodním 
korporacím. 
2.2.3 Ekonomické faktory 
Průměrná hrubá mzda na území České republiky je 28 152 Kč (k 11. 3. 2016). Výše daně 
z příjmu, které se vztahuje k našemu podnikání je pro právnické osoby vyměřena na  
19 % a pro fyzické osoby 15 %. Základní sazba daně z přidané hodnoty je 21 % a snížená 
15 % (Český statistický úřad, [online] 2016c). 
Jelikož HDP České republiky stále roste a za meziroční růst v letech 2014 a 2015 
dosahuje hodnoty 4,3 %. Můžeme to považovat za dobré znamení pro podnikání a pro 
rostoucí životní úroveň. Míra meziroční inflace se v únoru roku 2016 dostala na hodnotu 
0,5 % (Kurzy, [online] 2016). 
2.2.4 Politické faktory 
Česká republika je státní zřízení parlamentárního typu s demokratickou vládou. 
Výkonnou moc zastupuje vláda se současným prezidentem Milošem Zemanem. 
Parlament, který vykonává i zákonodárnou moc, je rozdělen na dvě komory a to  
Rok 2011 2012 2013 2014 2015 
Počet domácností 61,7 % 65,4 % 67,0 % 72,1 % 73,1 % 
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na poslaneckou sněmovnou a senát. V posledních volbách do poslanecké sněmovny, 
které se konaly v roce 2013, zvítězila levicová strana a to ČSSD (Česká strana sociálně 
demokratická). Nicméně nezískala většinu a tak vznikla koalice mezi ČSSD, hnutím 
ANO 2011 a KDU-ČSL (Křesťanská a demokratická unie - Československá strana 
lidová). Premiérem vlády se stal Bohuslav Sobotka.  
Co se týká vládní podpory podnikání, ministerstvo plánuje usnadnit zisk bankovních 
úvěrů pro malé a střední podnikatele (Investiční web, [online] 2015). 
2.2.5 Technologické faktory 
Co se týká technologických faktorů, je pro náš projekt velmi důležitý přístup k internetu. 
Jak je uvedeno o několik řádků výše, využití internetu v České republice je na velmi dobré 
úrovni a stále roste. K tomu tedy můžeme zařadit i růst pokrytí, jak pevného připojení 
k internetu, tak i bezdrátového mobilního připojení v posledních letech. Zařízení jako jsou 
počítače, tablety nebo smartphony, které lidé využívají k přístupu na internet, jsou cenově 
dostupné. Stejně tak cenové podmínky za poskytování připojení k internetu a webové 
služby jako jsou doména a hosting.  
Podle průzkumu, který provedla společnost MasterCard v roce 2015, a testovacím 
vzorkem bylo 1007 respondentů, vyšlo najevo, že téměř 40 % lidí si služby a produkty 
zajišťuje přes internet velmi často. Nejvíce zastoupenou skupinou jsou pak lidé ve věku 
od 30 do 39 let, kteří bydlí ve městech nad 100 000 obyvatel. Dále se také zvýšilo 
procento využívání online plateb a to z 26 % na 29 %. Je pro nás tedy dobrým signálem, 
že využívání těchto platebních metod stále roste (MasterCard, [online] 2015). 
2.3 Porterův model pěti konkurenčních sil 
2.3.1 Vnitřní konkurence 
V současné době na tomto trhu není příliš velká konkurence. Jako největší konkurenty na 
území České republiky zřejmě můžeme považovat portály Supersoused  
a Easytask. Nicméně každý z těchto konkurentů se soustředí na jiný trh a každý z portálů 
je postaven jiným způsobem. Náš projekt by se v podstatě měl stát kombinací těchto 
konkurenčních portálů a zaujmout tak celý trh v oblasti IT. Tuto kombinaci v zahraničí 
konkrétně v Austrálii představuje například portál Freelancer, nicméně na český trh 
v podstatě nevstoupil. Freelancer před dvěma lety pouze představil českou lokalizaci,  
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ale nevyvinul zde žádnou marketingovou aktivitu a tak u nás není známý. Občané České 
republiky navíc preferují spíše české portály a pro uživatele, kteří chtěli nabízet na tomto 
portálu své dovednosti, je komplikací danit příjmy z těchto služeb. 
Na internetu se tedy můžeme setkat s těmito portály: 
Supersoused.cz - Tento portál se soustředí na veškeré fyzické domácí práce, svým 
činnostmi se podobá spíše hodinovým manželům. Je zde také menší kategorie v oblasti 
IT. 
Mikroprace.cz, nejpomocnik.cz - Jedná se o začínající a nepříliš známé alternativy 
portálu Supersoused.  
Easytask.cz - Zaměřuje se na tvůrčí činnosti v oblasti IT. Na této stránce můžete poptávat 
například webové stránky, online marketing, grafické práce atd. Funguje tak, že zadáte 
poptávku a ta přijde všem dodavatelům přihlášeným do systému. Případně si můžete 
vybrat některý z předem vytvořených dodavatelských balíčků. 
Freelancer.com - Zřejmě nejvíce podobající se portál tomu našemu. Zaměřuje se na celý 
trh přes domácí práce až k oblasti IT. Jak je uvedeno výše, na českém trhu spíše 
nefunguje. 
Udelato.cz, Stovkomat.cz - Možnost vybrat si z předem vytvořených nabídek 
dodavatelů. Pouze tvůrčí činnosti v oblasti IT. 
Webtrh.cz - Nejedná se o portál, ale fórum kam lidé mohou vkládat své poptávky.  
Na jejich základě se pak mohou dostat do kontaktu s dodavatelem a následně mohou 
komunikovat mimo portál. Nemožnost žádného ověření kvality dodavatele, web 
neobstarává žádný dohled či kontrolu. Opět zaměřeno na tvůrčí činnost. Jedná se spíše o 
komunitu lidí.  
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2.3.1.1 Shrnutí vnitřní konkurence 
Následující tabulka obsahuje shrnutí vnitřní konkurence. Tabulka je rozdělena dle funkce 
portálu, zaměření a oblasti působení. 
Tabulka 2 - Shrnutí vnitřní konkurence Zdroj: Vlastní zpracování 
Název konkurence Funkce portálu Zaměření Oblast působení 
Supersoused.cz Zprostředkování 
služeb 
Fyzické práce 
- celý trh 
Praha, Brno 
Mikroprace.cz Zprostředkování 
služeb 
Fyzické práce 
- celý trh 
Celá ČR 
Nejpomocnik.cz Zprostředkování 
služeb 
Fyzické práce 
- celý trh 
Praha, Brno 
Easytask.cz Vožení zakázky, 
Obdržení nabídek 
Tvůrčí práce 
- oblast IT 
Celá ČR 
 
Freelancer.com Zprostředkování 
služeb 
Fyzické a tvůrčí práce  
- celý trh 
Globální 
Udelato.cz 
Stovkomat.cz 
Balíčky služeb Tvůrčí práce 
- oblast IT 
Celá ČR 
Webtrh.cz Vožení zakázky, 
Obdržení nabídek 
Tvůrčí práce 
- oblast IT 
Celá ČR 
 
2.3.2 Nová konkurence 
Pokud se náš projekt shledá s úspěchem, je velmi pravděpodobné, že začnou vznikat 
konkurenční portály. Hrozbou pro nás můžou být i ty současné, pokud by se zaměřily  
na stejný trh a nabízení služeb jako my. Případný větší vstup portálu Freelancer.com  
na český trh by pro nás představoval nebezpečí, nicméně Česka republika pro ně nejspíš 
nebude takovou výzvou. 
2.3.3 Substituty 
V současné době na našem trhu není portál, který by nás mohl kompletně nahradit. Pokud 
by lidé přesto chtěli. Museli by využít kombinace portálu Supersoused.cz a portálu  
Easytask.cz. Případně se naším substitutem může stát portál freelancer.com, ale z výše 
uvedených důvodů je to spíše nepravděpodobné. 
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Co se týká fyzických prací, naším substitutem mohou být také společnosti zabývající se 
servisem počítačů. V dnešní době některé servisy poskytují i správu přes vzdálenou 
plochu. U tvůrčích činností se mohou lidé obrátit na některé z mnoha webových  
či grafických studií, které na českém trhu působí. Nicméně naší výhodou oproti těmto 
substitutům je možnost vybrat si v daný moment jednu z více nabídek a určit si tak vlastní 
cenu zakázky. 
2.3.4 Dodavatelé 
Co se týká realizace projektu, bude pro nás důležitý především výběr kvalitního externího 
programátora. Ten může ohrozit plánované termíny pro spuštění projektu a také mít 
zásadní vliv na funkčnost portálu. Případné nalezení a nahrazení programátora jiným 
z jeho konkurentů nebude tak velký problém. Na českém trhu pracuje několik šikovných 
programátorů. Rizikem tedy může být pouze jeho nucená výměna, ze které by vznikl 
časový prostoj. Stejná situace může nastat i s externím grafikem. Co se týká 
marketingových aktivit, plánujeme si je obstarávat sami, pouze s pomocí externího 
konzultanta, se kterým máme velmi dobré vztahy. Případné nahrazení by bylo stejné jako 
s programátorem a grafikem. Další dodavatele a zároveň jeden z nejdůležitějších, je 
poskytovatel hostingu pro naši doménu. Na tomto trhu je však také dobrá konkurence  
a ceny poskytovatelů se pohybují na podobné úrovni. Nesmíme opomenout také 
poskytovatele platební brány. V České republice je více dodavatelů této služby, kteří se 
liší převážně kvalitou a výší poplatků za provedené platby. Budeme také využívat 
účetních služeb externí společnosti, na kterou jsme získali dobré reference. 
Dodavatelskou roli budou plnit i naši zákazníci, kteří budou pomocí našeho portálu 
nabízet své služby. Kvalitu těchto dodavatelů nejsme bohužel schopni ovlivnit. Portál 
poptávajícím pouze nabídne možnost výběru na základě hodnocení z provedených 
zakázek a referencí. Dodavatelé si také mohou nechat ověřit totožnost pro větší 
důvěryhodnost. 
2.3.5 Odběratelé 
Našimi odběrateli jsou zákazníci, kteří přichází na portál s určitým požadavkem. 
Zákazníci, kteří vyhledávají fyzickou nebo tvůrčí pomoc v oblasti IT. Věk odběratele není 
nijak omezen, stejně tak jeho umístění. Co pro nás může být omezující, je ze začátku 
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přístup zákazníků k našim službám. Jako každý projekt na startu provozu, se i náš může 
setkávat s nedůvěryhodností.  
Pro bližší seznámení s odběrateli, bude níže zpracována analýza trhu, kde se pohybují 
naši potenciální zákazníci. 
2.3.5.1 Analýza tržního odvětví 
Nyní se zaměřím na analýzu konkrétního tržního odvětví a to na trh, ve kterém bude naše 
společnost působit. K analýze využiji zpracovaná data Českého statistického úřadu, který 
pomocí dotazníkového šetření sestavil několik zajímavých údajů. Testovaný vzorek byl 
zpracován pro rok 2015. 
Využití informačních technologii 
Nejprve se zaměřím na využití informačních technologii lidmi v různých věkových 
kategoriích. Z průzkumu vyplývá, že jejich užívání potvrdilo asi 6.500.000 lidí. Pokud 
bychom předpokládali, že každý člověk využívající tyto technologie je náš potenciální 
zákazník, dostali bychom se k velmi přívětivým výsledkům.  
 
Graf 1 - Využití informačních technologií dle věkových kategorií (Český statistický úřad, [online] 2015b) 
O něco menší číslo získáme, pokud se zaměříme pouze na lidi, kteří potvrdili pravidelné 
využívání internetu alespoň jednou týdně. Počet těchto lidí je asi 6.290.000 (Český 
statistický úřad, [online] 2015b). 
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Nakupování a prodej přes internet 
V následujícím grafu získáme přehled o rozčlenění populace dle věku při nákupu přes 
internet. Během posledních 12 měsíců tímto způsobem využilo zakoupení zboží či služby 
asi 3.670.000 lidí. Toto číslo může vyjádřit počet potenciálních poptávajících lidí  
na našem portálu. Neboť tito lidé už mají s nákupem přes internet nějakou zkušenost. 
 
Graf 2 - Nákup pomocí internetu (Český statistický úřad, [online] 2015b) 
Nesmíme také opomenout dodavatelské služby. Zkušenost s prodejem služeb či produktů 
přes internet uvedlo asi 1.090.000 lidí (Český statistický úřad, [online] 2015b). 
Platba za služby a zboží 
Dostávám se k poslednímu bodu analýzy a to k porovnání plateb za objednané služby  
a zboží. Zde lidé stále preferují hotovostní platbu, případně platbu pomocí bankovního 
účtu. Nicméně jak už bylo uvedeno v části analýzy SLEPT, která se zabývala 
technologickými faktory, platba pomocí platebních karet stále roste. Dle dat Českého 
statistického úřadu provádí platbu pomocí karet asi 728.000 jednotlivců. Nejčastěji pak 
tyto platby provádí věková skupina od 25 do 44 let, což je téměř shodné s výzkumem 
společnosti MasterCard (Český statistický úřad, [online] 2015b). 
 
Na následujícím grafu můžeme vidět srovnání plateb pomocí platebních karet, 
bankovního účtu a hotovosti.  
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Graf 3 - Srovnání platebních metod na internetu (Český statistický úřad, [online] 2015b) 
Shrnutí tržního odvětví 
Z provedených analýz můžeme vidět, že využívání informačních technologií a internetu 
je u nás na velmi dobré úrovni. Pozitivní je také, že lidé získávají stále více zkušeností 
s nákupem a prodejem přes internet. Stále je však poměrně nízká využitelnost platebních 
karet, ačkoliv průzkum společnosti MasterCard ukázal, že i tato technologie se stále vyvíjí 
a roste. 
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2.4 Shrnutí vnějšího prostředí 
Následující tabulka obsahuje souhrn provedených analýz vnějšího prostředí. 
Specifikovaná rizika mohou přejít v hrozby, kterým se musíme pokusit předejít. Naopak 
příležitosti nám vytváří potenciální možnosti, kterých je možno využít v náš prospěch. 
Hrozbami a příležitostmi se budeme dále zabývat ve SWOT analýze. 
Tabulka 3 - Shrnutí analýzy vnitřního prostředí Zdroj: Vlastní zpracování 
 Faktor Rizika Příležitosti 
SL
EP
T 
Sociální  Rostoucí využívání 
internetu, 
Snižování nezaměstnanosti 
Legislativní Složité zpracování 
všeobecných obchodní 
podmínek 
 
Ekonomický  Rostoucí HDP 
Politický  Podpora podnikání 
Technologický  Rostoucí využívání 
internetových plateb, 
Cenová dostupnost 
počítačů a mobilních 
zařízení 
Po
rt
er
o
v
a
 
a
n
a
lýz
a
 
Vnitřní konkurence Vstup konkurence ze 
zahraničí 
Zaměření se pouze na trh 
IT 
Nová konkurence Nízký počáteční kapitál  
Substituty PC servisy, 
Webová studia 
 
Neexistuje přímý substitut 
portálu 
Dodavatelé Výměna programátora, 
Neschopnost dodavatelů 
v rámci portálu 
Dobré vztahy s externími 
dodavateli 
Odběratelé Nedůvěryhodnost  
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2.5 SWOT analýza 
Díky této analýze můžeme rychle a přehledně zjistit základní znaky našeho projektu, jaké 
jsou naše výhody oproti konkurenci, co můžeme zužitkovat a využít v náš prospěch. Také 
díky ní zjistíme hrozby, se kterými se můžeme setkat a na co si dát pozor. 
2.5.1 Vnější prostředí 
Nejprve se zaměřím na analýzu vnějšího prostředí společnosti, konkrétně na příležitosti 
a hrozby z něj vycházející. 
O – opportunities – příležitosti 
Hlavní příležitostí je využít místo na trhu. Zatímco veškeré společnosti se zajímají spíše 
o úklidové práce a všeobecné opravářské služby, my se budeme zaměřovat pouze  
na určité odvětví trhu a to trh s IT službami. Dále také pomocí našeho portálu bude 
docházet ke spojení lidí, těch, kteří hledají pomoc s těmi, co ji nabízí.  
Pokud náš portál bude poskytovat kvalitní služby, lidé o něm začnou mluvit a vzájemně 
si ho doporučovat. To by nám výrazně pomohlo při jeho propagaci. 
Tento zpracovaný portál můžeme poté také snadno využít k dalšímu zprostředkování 
služeb, jako například portál pro doučování, služby pro seniory atd.  
Kompletní podnikatelský záměr po případném úspěchu na českém trhu, můžeme přenést 
na trh do zahraničí. 
Co se týká osobních příležitostí, zpracování tohoto projektu nás může dostat do kontaktu 
se zajímavými lidmi, jejichž známost lze využít v budoucnosti. 
T – Threat – hrozby 
Nové projekty se setkávají při začátcích působení s nedůvěryhodností zákazníků,  
tato hrozba se týká i našeho projektu. S tím také souvisí počáteční nezájem zákazníku  
o náš portál a službu, kterou nabízíme.  
Další hrozbou může být to, že nedokážeme zajistit, aby dodavatelé služeb odváděli 
kvalitní práci. Z této hrozby by následně mohla vzniknout i špatná pověst portálu.  
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V oblasti IT může také dojít k napadení portálu vnější osobou, proto bude důležité portál 
řádně zabezpečit. 
Poslední hrozbou je vznik nové konkurence, která by mohla na trh přijít se stejnou 
službou. 
2.5.2 Vnitřní prostředí 
Nyní se zaměřím na vnitřní prostředí společnosti konkrétně na jeho silné a slabé stránky. 
S – Strenghts – Silné stránky 
Mezi silné stránky našeho projektu patří poměrně nízké náklady spojené s jeho realizací 
a následný provoz s údržbou. Výhodou je také možnost pracovat odkudkoliv, nejsme tedy 
svázaní prací v kanceláři.  Co se týká struktury podniku, ta bude poměrně jednoduchá, 
takže odbydou komplikované procesy a delegovaní pravomocí.  
Plusem bude také moderní zpracování webových stránek s optimalizací pro mobilní 
zařízení. Zaměříme se také na intuitivní a jednoduché ovládání portálu, aby se uživatel 
cítil co nejvíce spokojen. 
Náš portál se bude soustředit pouze na jedno odvětví trhu, to nám pomůže ho zpracovat 
detailněji než při případném zaměření na několik segmentů. Naše veškeré fyzické práce 
budou navíc pojištěny proti odpovědnosti za škodu. 
Posledním bodem je poměrně silná poptávka po službách, které budeme 
zprostředkovávat. V dnešní době má PC či mobil téměř každý a každý z nás se občas 
setká s problémem, který sám nedokáže nebo nemá čas vyřešit. 
W – Weaknesses – Slabé stránky 
Jako naši hlavní slabinu považuji, že jsme začínající projekt s malým povědomím. Z toho 
plyne naše další nevýhoda a to poměrně nízký rozpočet na reklamu a propagaci. Nemáme 
také žádné větší zkušenosti s pohybem na trhu, na kterém vznikají další nám podobné 
portály. 
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V současné chvíli nemáme také žádnou databází potencionálních zákazníků či dodavatelů 
služeb. Nemůžeme také zabránit tomu, aby se uživatelé po první zpracované zakázce přes 
náš portál nedomluvili na další zakázce, ale mimo něj. 
2.5.3 Shrnutí SWOT analýzy 
V následující tabulce jsou shrnuty analýzy vnějšího a vnitřního prostředí.  Z tabulky 
můžeme také rozeznat, které faktory jsou pro společnost na cestě k dosažení cíle pomocné 
a naopak škodlivé. 
Tabulka 4 - Shrnutí SWOT analýzy Zdroj: Vlastní zpracování 
 
 
 POMOCNÉ ŠKODLIVÉ 
V
N
IT
Ř
N
Í 
(at
rib
u
ty
 
o
rg
an
iz
ac
e) 
STRENGHTS (silné stránky) WEAKNESSES (slabé stránky) 
Nízké počáteční a provozní náklady 
Nevázanost ke kanceláři 
Jednoduchá struktura společnosti 
Moderní a responzivní grafické 
rozhraní 
Zaměření se pouze na trh IT 
Pojištění zakázek 
Vysoká poptávka po službách 
 
Začínající projekt 
Nízké povědomí 
Nízký rozpočet pro marketing 
Málo zkušeností s pohybem na trhu 
Žádná databáze potencionálních 
uživatelů 
Nemožnost zabránit obejití portálu 
při další zakázce 
V
N
Ě
JŠ
Í 
(at
rib
u
ty
 
pr
o
st
ře
dí
) 
OPPORTUNITIES (příležitosti) THREATS (hrozby) 
Využití místa na trhu 
Spojení lidí (poptávka s nabídkou) 
Doporučovací chování 
Budoucí využití portálu 
Možnost internacionalizace 
Získání kontaktů 
 
Nedůvěra v novou společnost 
Nezájem o nabízené služby 
Obtížný dohled nad kvalitou 
provedené práce 
Špatná pověst vyplývající ze špatně 
odvedené práce  
Napadení portálu 
Vznik nové konkurence 
 
45 
 
3 Vlastní návrhy řešení 
V této části se budu zabývat návrhovým řešením podnikatelského plánu. Sestavený plán 
bude téměř celý vycházet z osnovy, která byla uvedena v teoretické částí jako struktura 
podnikatelského plánu.  
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3.1 Titulní strana 
Podnikatelský plán 
 
 
 
 
Název společnosti: Smartly For Help s.r.o. 
Název projektu: ajťák po ruce 
Právní forma: Společnost s ručením omezeným 
Statutární orgán: Jan Slováček, Jan Novák – jednatelé 
Sídlo: Lidická 700/19, Veveří, 602 00 Brno 
Tel. číslo: +420 XXX XXX XXX  
Email: info@ajtakporuce.cz 
Webová adresa: www.ajtakporuce.cz 
Obor podnikání: zprostředkovávání služeb v oblasti IT pomocí internetu 
Zpracováno: 20. dubna 2016 
 
 
Obrázek 4 - Logo portálu ajťák po ruce Zdroj: Vlastní zpracování 
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3.2 Exekutivní souhrn 
Tento podnikatelský plán obsahuje návrh pro realizaci portálu zprostředkovávajícího IT 
služby. Jedním z cílů tohoto portálu je nabídnout pomoc lidem, kteří nejsou sami schopni 
řešit problémy s počítači nebo vyhledávají tvůrčí činnosti jako například vytvoření 
webových stránek. Portál se postará o to, aby si poptávající uživatel mohl správně vybrat 
svého dodavatele služby a také o snadný převod peněz. Na druhou stranu tento projekt, 
také vytváří pracovní příležitosti pro lidi či subjekty, kteří jsou zdatní v IT oblastech. Celý 
plán nám dokazuje, že je tento trh velmi zajímavou obchodní příležitostí a stojí za to  
do něj vkročit. 
3.3 Analýza trhu 
Jelikož byla analýza zpracována v předchozí kapitole, nebudu se jí v této části již zabývat. 
3.4 Popis podniku 
V této části si nejdříve představíme založenou společnost. Bude zde vysvětlen její název, 
právní struktura a dostaneme se také k cílům. V další části bude představen realizovaný 
projekt ajťák po ruce, kde budou podrobněji vysvětleny jednotlivé části. 
3.4.1 Představení společnosti 
Založená společnost Smartly For Help s.r.o. se bude převážně soustředit na realizaci 
internetových projektů. Mimo tuto činnost bude také přijímat zakázky na vytváření 
informačních sytému, webových stránek a počítačových sítí. 
3.4.2 Název společnosti 
Název společnosti jsme zvolili tak, aby co nejvíce vystihoval naše poslání, které zní: 
„Vytvářet projekty v oblasti IT, které lidem usnadní život a poskytnou jim přidanou 
hodnotu.“ Anglický název byl zvolen pro případný snadnější vstup na další evropské trhy. 
Název společnosti Smartly For Help můžeme volně přeložit do češtiny jako chytré 
poskytování pomoci. Slovo chytré v tomto spojení značí využití IT prostředků. 
3.4.3 Cíle společnosti a projektu 
Cílem našeho projektu je se neustále zlepšovat a stát se jedním z největších portálů 
zprostředkovávajících služby v České republice. Po dosáhnutí tohoto cíle bychom se rádi 
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dostali na další evropské trhy. Samozřejmě by tato rozšíření obsahovala i nábor 
zaměstnanců například pro nonstop internetovou a telefonickou podporu. 
Jelikož stále roste počet uživatelů prohlížejících webové stránky přes tablet nebo chytrý 
telefon, je vhodné vyvinutí mobilní aplikace, která by nabídla uživatelům větší 
pohodlnost. Aplikace by měla být optimalizována na všechny operační systémy.  
Další možností využití našeho portálu je například pro doučování, hlídání dětí, venčení 
zvířat, uklízení či služeb pro seniory. Námi realizovaný portál by se také dal snadno 
použít pro vyhledávání zaměstnání. Veškeré stránky a podstránky k tomu budou výborně 
přizpůsobeny. Tuto možnost bychom však doporučili až tehdy, jakmile si na trhu značka 
vybuduje silné jméno vzhledem ke konkurenci, která se na trhu nachází. 
Stěžejním cílem našeho projektu je však zanechat dobrý dojem v lidech, kteří naší službu 
využijí. V těchto případech se poté může dostavit doporučovací chování, který by nám 
mohlo přinést nové zákazníky. 
3.4.4 Právní forma 
Pro naše podnikání jsme zvolili právní formu společnost s ručením omezeným. Tato 
forma nejvíce splňovala naše požadavky a náklady na její realizaci nejsou příliš vysoké. 
Její hlavní výhodou je ručení a odpovědnost za závazky. Tato forma podnikání je také 
dobrá pokud nám jde o růst a vybudování firmy, která má na trhu jméno a hodnotu.  
3.4.5 Zakládací údaje 
Založená společnost Smartly For Help s.r.o. bude mít dva společníky, kteří se budou 
rovnoměrně dělit o vlastnictví společnosti. Oba společníci budou vystupovat jako 
jednatelé společnosti a každý z nich ji může zastupovat samostatně.  
Předmět podnikání, který bude uveden do obchodního rejstříku je: Výroba, obchod  
a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona. 
Jelikož nový občanský zákoník zrušil povinnost minimálního základního kapitálu  
u společností s ručeným omezeným ve výši 200 000 Kč, je v současné době minimální 
výše stanovena na 1 Kč. Základní kapitál naši společnosti bude stanoven na 100 Kč,  
tak aby byla částka rovnoměrně dělitelná mezi společníky.  
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3.4.6 Účetnictví 
Tyto služby budou prováděny externí společností, která sídlí v Ostravě. S touto 
společností již byl navázán první kontakt, kde jsme se předběžně domluvili  
na dlouhodobé spolupráci. Tento dodavatel byl také vybrán na základě výborných 
referencí od našich kolegů. 
3.4.7 Popis projektu 
V této části bude popsán realizovaný projekt ajťák po ruce. Zaměřím se na popis jeho 
základních funkcí, a na to, jakým způsobem bude portál realizován. 
3.4.7.1 Funkční princip portálu 
Lidé, kteří budou chtít náš portál využívat, se budou potřebovat zaregistrovat. Registraci 
nabídneme klasickou, zadáním osobních údajů, i externí, pomocí sociálních sítí 
Facebook, Google+ a LinkedIn. Při registraci budou uživatelé vyzvání k tomu, aby 
zvolili, zda se stanou poptávajícím či dodavatelem služeb a následně se jim zpřístupní 
zadání zakázky či reagování na ni.  
Při zadání nové zakázky bude uživatel vyzván, aby zadal časový interval, kdy chce 
zakázku uskutečnit a na jakém místě. Dále uvede předmět zakázky, důkladnější popis  
a umístí ji do příslušné kategorie. Posledním krokem bude určení ceny. Zde jsou dvě 
možnosti, buď uvede odhadovanou cenu a dodavatelé se rozhodnou zda ji přijmou, 
případně nabídnou jinou. Druhou možností je pak neuvedení žádné ceny a vyčkání  
na nabídky dodavatelů. Po vyplnění těchto údajů dojde k náhledu na zakázku a následné 
přidání do našeho systému. 
Veškeré vložené zakázky uživatelé najdou na podstránce aktuální zakázky. Je zde 
možnost je vyfiltrovat podle místa, ceny a kategorie. Po otevření jednotlivé zakázky dojde 
k poskytnutí jejího náhledu. Na této stránce je možnost zjistit o zakázce více informací 
 a následně podat nabídku. Pokud však nejsou všechny informace jasné či srozumitelné, 
má uživatel možnost zaslat dotaz poptávajícímu. 
Na základě výše uvedených funkcí poté dochází k procesům, které jsou uvedeny  
ve výrobním plánu. 
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3.4.7.2 Realizace portálu 
Jádro portálu bude programováno v jazyce PHP a postaveno na Frameworku Nette. Jedná 
se o rozhraní, který poskytne našemu portálu do budoucna další možnosti pro snadné 
rozšíření. Na Frameworku trváme také kvůli tomu, aby byla snazší případná výměna 
programátora. Zbytek portálu bude kombinací programovacích jazyku HTML a CSS.  
3.5 Výrobní plán 
V této části budou nejprve představeni dodavatelé pro náš projekt, dále zde budou 
popsány poskytované služby a jednotlivé procesy probíhající v rámci portálu. 
3.5.1 Externí dodavatelé 
Do výrobního plánu patří také dodavatelé podílející se na procesech společnosti. Níže 
budou popsání ti, kteří mají vliv na funkce našeho portálu. 
3.5.1.1 Webhosting a doména 
Portál bude umístěn na servery společnosti WEDOS Internet, a.s., která má na českém 
trhu vybudované velmi dobré jméno. Tato společnost poskytuje veškeré potřebné 
hostingové služby za přijatelnou cenu.  
3.5.1.2 Grafika 
Co se týká grafických prací, ty bude obstarávat externí grafik, se kterým máme velmi 
dobré zkušenosti. Jeho služeb však budeme využívat jen  
při složitých, kreativních či časově náročných úkonech, které sami nezvládneme 
zpracovat. 
Grafický design portálu bude zakoupen. Zakoupená šablona nám sníží náklady oproti 
externímu grafikovi a poskytne navíc již vytvořené moduly. 
3.5.1.3 Programátor 
Programátora jsme zvolili na základě vynikajících referencí od kolegů pohybujících se  
ve stejném či podobném odvětví. Tento programátor má za sebou několik velkých  
a kvalitně realizovaných projektů. Hodinová sazba je u programátorů v České republice 
obvykle na stejné výši, proto je logické rozhodovat se právě na základě referencí. 
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3.5.1.4 Platební brána 
Při platbách jednotlivých zakázek dojde k přesměrování na platební bránu, přes kterou 
budou peníze zaslány na náš účet. Na základě provedeného srovnání platebních brán 
poskytovaných na území České republiky jsme vybrali jako dodavatele společnost 
GoPay. Při rozhodování pro nás byla zásadní výše poplatků za jednotlivé platby, měsíční 
správu a poskytovaná podpora. 
3.5.1.5 Pojištění 
Pro zvýšenou podporu uživatelů portálu bude zřízeno pojištění proti odpovědnosti  
za škodu. Pro výběr pojišťovny jsme si nechali zpracovat nabídky a následně zvolili tu 
od České podnikatelské pojišťovny, jejichž nabídka pojištění je nejvíce obsáhlá. 
3.5.1.6 Uživatelé portálu 
Dodavateli podílející se na procesech portálu budou také uživatelé, kteří se na portálu 
zaregistrovali a nabízejí zde své služby k jednotlivým zakázkám. Tyto dodavatele však 
zatím nedokážeme blíže specifikovat ani určit jejich kvalitu. Budeme se však snažit 
poptávajícím služeb pomoci s volbou dodavatele a to například pomocí hodnocení  
za provedené zakázky, ověření identity a referencí. 
3.5.2 Poskytované služby 
Hlavní službou poskytovanou našim portálem je zprostředkování kontaktu mezi 
poptávajícím a dodavatelem. Jestliže poptávající vyhledává dodavatele k uskutečnění 
určité tvůrčí činnosti či vyřešení fyzického problému, nebo v druhém případě, jestliže 
dodavatel vyhledává uplatnění svých schopnosti či přivýdělek, poskytneme jim k tomu 
náš portál. Postaráme se také o bezproblémový průběh platby a peníze budou převedeny 
na účet dodavatele až po dokončení a potvrzení spokojenosti zakázky mezi oběma 
uživateli. 
U fyzických prací, jako je například instalace tiskárny, bude poskytováno pojištění 
odpovědnosti za případné škody. 
3.5.3 Proces zadání zakázky 
Poptávající (zákazník) přichází na náš portál a chce zadat svoji zakázku. V případě,  
že nemá účet, si jej musí vytvořit, bez přihlášení totiž nelze přidat zakázku. Po přihlášení 
zákazník vyplní údaje a následně odešle zakázku do našeho systému. Poté bude mít 
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zákazník možnost správy dané zakázky ve správci zakázek, kde jí bude moci upravit,  
či zrušit. Následně bude poptávající vyčkávat na jednotlivé nabídky a případně odpovídat  
na doplňující otázky jednotlivých dodavatelů. Po přijetí nabídek si podle svých preferencí 
zvolí nabídku od vybraného ajťáka. Pokud zákazník přijme nabídku, bude zde tlačítko  
pro zaplacení. Po zaplacení nabídky se zpřístupní komunikace mezi zákazníkem  
a ajťákem. Zákazníkovi budou automaticky v této komunikaci odeslány kontaktní údaje 
dodavatele, tzn. email a telefonní kontakt. Mohou se zde domluvit na podrobnostech 
ohledně zakázky.  Následně dojde k uskutečnění zakázky a zákazník potvrdí svou 
spokojenost pomocí tlačítka pro dokončení zakázky, které se objeví až po jejím zaplacení. 
Na konci zakázky zákazník udělí ajťákovi hodnocení. Při celém procesu má poptávající 
možnost ohlásit jakýkoli problém. 
3.5.4 Proces podání nabídky 
Dodavatel (ajťák) přichází na náš portál a prohlíží si jednotlivé zakázky, které má 
možnost vyfiltrovat podle místa, ceny a kategorií. Následně otevře zakázku, která ho 
zaujme a není-li mu něco jasné, položí dotaz poptávajícímu. Je-li mu vše jasné, nabídne 
cenu, čas a datum, kdy je schopen zakázku provést, případně k nabídce přidá doplňující 
zprávu. Podanou nabídku může ajťák na svém účtu kdykoli zrušit. Dodavatel vyčkává,  
zda si jeho nabídku vybere zákazník. Jakmile se ajťákovi  
u zakázky objeví, že ji poptávající zaplatil, otevře se možnost komunikace  
s poptávajícím. Poté dojde k uskutečnění zakázky, následně ajťák pomocí tlačítka 
zakázku dokončí. Po potvrzení obou stran dojde k vyplacení dodavatele. Pokud ajťák 
potvrdí dokončení zakázky, poptávající má 10 dní na její potvrzení, jinak bude zakázka 
automaticky označena za dokončenou a dodavatel námi vyplacen. U dokončené zakázky 
Obrázek 5 - Proces zadání zakázky Zdroj: Vlastní zpracování 
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se pak ajťákovi zobrazí obdržené hodnocení. Při celém procesu má dodavatel možnost 
ohlásit jakýkoli problém. 
 
Obrázek 6 - Proces podání nabídky Zdroj: Vlastní zpracování 
3.5.5 Řešení sporů 
Pokud dojde ke sporu mezi poptávajícím a dodavatelem, bude rozhodujícím faktorem 
naše společnost. Obě strany předloží svůj náhled na situaci s důkazy a na základě toho 
bude zakázka posouzena. S tímto způsobem řešení sporů souhlasí každý zaregistrovaný 
uživatel, neboť je tato situace takto definována v obchodních podmínkách. 
3.6 Marketingový plán 
3.6.1 Produkt 
Jak již bylo popsáno v předchozích částech, naším produktem je internetový portál 
zprostředkovávající IT služby. Portál spojuje různé věkové skupiny, laiky i odborníky, 
nezaměstnané, pracující i studenty. Zručným poskytuje práci, bezradným pomoc. V této 
části budou popsány body, které tento produkt podpoří v jeho kvalitě. Nejdříve se budu 
věnovat vzhledu portálu a to konkrétně jeho barvám a rozvržení. Následně se zaměřím  
na jeho zákaznickou a administrativní obsluhu. 
3.6.1.1 Barvy 
Celková grafická identita společnosti a stejně tak vytvořený portál bude zbarven  
do stejných barev. Nastavení jednotné identity pomůže lidem při orientaci mezi 
webovými stránkami, emaily, reklamami, vizitkami atd. 
Barvy byly zvoleny tak, aby co nejvíce vystihovaly naši oblast podnikání. Konkrétně  
se jedná o barvy: 
• modrá (#0296fd) – inteligence, důvěra, IT 
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• šedá (#999a9d) – bezpečnost, stabilita 
• bílá (#ffffff) – jednoduchost, naděje (Color Wheel Pro, [online] 2015) 
3.6.1.2 Vzhled a rozvržení portálu 
Základní myšlenkou celého webu je, aby bylo jeho ovládání velmi snadné a intuitivní. 
Rozhodli jsme se pro zakoupení již zhotovené šablony, která nejvíce vyhovovala našim 
požadavkům. Hlavním požadavkem bylo, aby byla responzivní, to znamená 
optimalizována pro mobilní zařízení. Dalším z požadavků byly snadné možnosti 
rozšíření, modul pro aktuální zakázky a pro přihlášení do portálu. 
Portál je rozdělen na hlavní stránku a 7 podstránek. Na hlavní stránce je v horní podélné 
liště umístěno menu, na něj navazuje slideshow s odkazy do podstránek, následuje 
možnost vložení zakázky, poslední vložené zakázky, sekce s popisem nabízené služby, 
reference a v zápatí je umístěn kontaktní formulář. 
Podstránky portálu budou věnovány těmto tématům:  
• Aktuální zakázky 
• Vložit zakázku 
• Jak to funguje? 
• Chci se stát ajťákem 
• FAQ – často kladené otázky 
• O nás 
• Můj účet – přihlášení/odhlášení 
Grafické rozvržení portálu ajťák po ruce je umístěno v příloze č. 1. 
3.6.1.3 Zákaznická podpora 
Na portálu bude umístěno rozšíření, které umožní uživatelům podat dotaz a následně  
na něj získat okamžitou reakci. Toto rozšíření bude napojeno na aplikaci, která je 
přístupná z webového či mobilního rozhraní. V počátcích portálu se budou o tuto podporu 
starat sami jednatelé. Pokud však portál zaznamená vysoký nárůst poptávky a tedy  
i zvýšení počtu dotazů, bude jejich činnost nahrazena například brigádníkem.  
Kvalitní zákaznická podpora je jedním z bodů, na který chceme klást vysoký důraz, neboť 
právě spokojení zákazníci jsou pro naše budoucí působení na trhu klíčovým faktorem. 
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3.6.1.4 Testování a administrace portálu 
Spuštění portálu bude předcházet nejméně týdenní testování, které bude mít za účel 
odhalit chyby systému či opomenuté záležitosti. Budeme se také snažit testovat portál při 
vysoké návštěvnosti a sledovat jeho reakce. Výhodou již výše zmíněného Frameworku, 
ve kterém bude portál programován, je zasílání oznámení programátorovi, pokud nastane 
na portálu chyba. Programátor je tedy schopen ji co nejdříve určit a následně opravit. 
O administraci portálu se budou starat v začátcích oba jednatelé. Očekáváné časové 
nároky v prvním měsíci jsou asi 1 hodina denně. Stejně jako u zákaznické podpory,  
při zvýšení poptávky po nabízených službách, bude tato činnost podpořena brigádníkem 
a snahou některé z každodenních úkonů zautomatizovat. 
3.6.2 Cena 
Součástí našeho podnikání samozřejmě musí být výnosy. Výnosy budeme generovat  
z provize ze zprostředkovaných služeb. Díky tomu, že platby za jednotlivé zakázky budou 
prováděny přes platební bránu umístěnou na našemu portálu, bude provize stržena již  
po uskutečnění zakázky a před vyplacením dodavatele. Provize bude tedy zaúčtována 
dodavateli služby a bude stanovena na 15% z ceny realizované zakázky.  
Do budoucna bychom rádi zavedli možnost paušálního měsíčního poplatku ve výši  
250 Kč, který by snížil tuto provizi na 10% a nabídl uživateli další výhody jako například 
odesílání oznámení na email, pokud bude do systému přidána zakázka, která odpovídá 
jeho nastaveným preferencím apod. 
3.6.3 Distribuce 
Našim distribučním kanálem je internet, kde budeme pomocí našeho portálu nabízet 
služby. Jelikož počet domén a velikost obsahu na internetu stále roste, je důležité, 
abychom si vybudovali dobré postavení ve vyhledávačích a název domény byl zvolen 
tak, aby byl snadno zapamatovatelný. 
Toto postavení můžeme přirovnat k reálnému kamennému obchodu, pokud bude 
například umístěn na hlavním náměstí, bude mít dobrý název a poutavý vzhled, je více 
než pravděpodobné, že se bude setkávat s vysokou návštěvností.  
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Stejně tak se tedy musíme zaměřit na tyto body u našeho portálu. Grafickým zpracováním 
jsem se zabýval už výše, nyní se dostanu k názvu a k podpoření postavení  
ve vyhledávačích. 
3.6.3.1 Název projektu 
Při výběru názvu projektu jsme se snažili zvolit co nejvíce lidský název portálu, který by 
šel co nejsnadněji zapamatovat. Měli jsme několik návrhů jako například Tvůj ajťák  
a podobně, nicméně museli jsme brát ohled i na dostupnost domény, která nebyla v tomto 
případě dostupná. Proto jsme zvolili název Ajťák po ruce, který symbolizuje lidem to, že 
mají IT technika vždy na dosah. 
3.6.3.2 SEO 
Jak už bylo vysvětleno v teoretické části, tato optimalizace ovlivňuje postavení našich 
webových stránek ve vyhledávačích. Budeme pracovat na tom, aby byl portál vždy 
správně optimalizován na nejčastěji vyhledávaná klíčová slova a to již při tvorbě obsahu 
jednotlivých stránek. Stejně tak u programování a tvorbě url adres portálu. 
Portál bude propojen s naším blogem, který nám s touto optimalizací může výrazně 
pomoci.  
3.6.3.3 Blog 
Pro lepší postavení ve vyhledávačích a obsazení širšího prostoru na internetu, jsme se 
rozhodli vytvořit také blog. Tento blog bude umístěn pod stejnou doménou jako 
realizovaný projekt a bude obsahovat články odkazující právě na náš portál. Články 
budou věnovány popisu našich služeb, průběhu modelových zakázek a novinkám 
z oblasti IT. 
Grafické rozvržení blogu pro portál ajťák po ruce je umístěno v příloze č. 2. 
3.6.4 Propagace 
Pro propagaci portálu jsme se při jeho stratu rozhodli pouze pro internetové tzv. online 
kanály. Online marketing nám umožní i s nízkým počátečním rozpočtem získat povědomí 
na trhu. A to hlavně díky jeho možnostem cílení. K těmto reklamám se nejčastěji 
dostanou jen lidé, kteří danou službu hledají nebo by se o ni mohli zajímat. Zatímco  
u klasických reklam jako jsou billboardy, letáky atd. je často propagace cílena i na lidi, 
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kteří pro podnikání nepředstavují potenciální zisk, a také se u těchto reklam setkáváme 
s vysokými náklady na jejich realizaci. 
Našimi prostředky pro online marketing ve vyhledávačích bude Google Adwords  
a Seznam Sklik. Nastavení jednotlivých kampaní u těchto kanálů bude velmi podobné, 
neboť využití vyhledávačů Google a Seznam se v České republice pohybuje téměř  
na stejné úrovni. 
K propagaci využijeme také sociální síť Facebook, která nám umožní vybudovat 
fanouškovskou základnu a také přesnější cílení na jednotlivé skupiny lidí. 
Chtěli bychom také z důvodů nižšího rozpočtu ze startu cílit reklamy pouze na města 
s počtem obyvatel vyšším než 90 000.  
3.6.5 Google Adwords a Seznam Sklik 
Kampaně v těchto nástrojích budou rozděleny a přizpůsobeny tak, aby co nejlépe zacílily 
na dodavatele a poptávající služeb. Očekáváme, že vytvořené sestavy klíčových slov se 
budou v průběhu kampaní upravovat na základě toho, jaká klíčová slova budou nejvíce 
úspěšná.  
Počáteční rozpočet na 2 měsíce pro oba kanály bude stanoven na 20 000 Kč. Díky PPC 
systému, kdy se platí pouze za proklik, nemusí být rozpočet vyčerpán. Chceme také 
sledovat průběh kampaní u obou nástrojů a na základě toho, která nám bude přinášet více 
konverzí (tzn. Reakce zákazníka např. zadání zakázky.) průběžně rozpočet přerozdělovat. 
Průběh kampaní a následné provádění analýz, nám umožní nástroj od společnosti Google, 
který se jmenuje Google Analytics a je poskytován bezplatně. 
3.6.6 Facebook 
Na sociální síti Facebook bude vytvořena stránka společnosti, jejíž cílem bude vytvořit 
co nejpočetnější fanouškovskou základnu. Nicméně se budeme snažit, aby lidé, kteří 
začnou naši stránku sledovat, měli opravdu o naše služby zájem. Toho dosáhneme 
správně cílenou reklamou nebo také emailovou výzvou již stávajících zákazníků. 
Příspěvky, které budeme na Facebooku publikovat se každý měsíc budou vztahovat 
k určitému tématu. V prvních měsících bude cílem zaměřit příspěvky na seznámení 
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s poskytovanou službou, v dalších měsících se zaměříme na vytvoření modelových 
příběhu jednotlivých zakázek. 
Rozpočet reklamy na Facebooku bude stanoven na 2 500 Kč na měsíc. Tato částka by 
měla vystačit tomu, abychom mohli budovat povědomí o našem portálu.  
V příloze č. 3 je umístěn grafický návrh pro fanouškovskou stránku na portálu Facebook. 
3.6.7 Úvodní stránka 
Před spuštěním našeho portálu bude na zakoupené doméně umístěna informační stránka, 
jejímž cílem bude seznámit návštěvníky s budoucí službou a získat od nich email pomocí 
formuláře. Tyto emaily budou tvořit databázi potenciálních uživatelů, kterým bude  
po spuštění portálu zaslán email. 
3.6.8 Rozesílání e-mailů 
Pomocí již výše zmiňované databáze, kterou budou později tvořit i zaregistrování 
uživatelé, budeme zákazníky informovat o novinkách portálu. Cílem této komunikace 
bude udržovat se v podvědomí zákazníků a budovat tak značku. Uživatelé budou mít však 
možnost se z těchto emailů odhlásit, aby nedošlo k porušení zákona. Emaily tedy budou 
zasílány jen se svolením přijímatele, který udělí souhlas při registraci do našeho portálu. 
3.6.9 Další možnosti propagace 
Jednou z dalších možností propagace je využití jiných sociálních sítí jako je například 
Instagram, Twitter a LinkedIn. Nicméně domníváme se, že inzercí na těchto sítích 
nedosáhneme požadovaných výsledků.  
Budeme také zvažovat vytvoření animovaného videa, které by popisovalo naši službu. 
S rostoucím zvyšováním rychlosti internetu nabírají videa na oblibě. Toto video by se 
mohlo stát virálním a lidé by ho začali sami šířit dál, což by nám mohlo přivést řadu 
nových zákazníků. Nicméně vzhledem k vysokým nákladům na vytvoření takového 
videa, jehož cena se pohybuje v rozmezí 10 - 40 tisíc Kč, zatím tato možnost nepřipadá 
v úvahu. 
Jak již bylo uvedeno u cílů projektu, je zde také možnost vytvořit mobilní aplikace pro 
systémy Android a iOS. Tyto aplikace by usnadnily uživatelům používání portálu  
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na mobilních zařízeních a také nabídly různé možnosti oznamování novinek. Vývoj 
takové aplikace se pohybuje v rozmezí 40 - 80 tisíc Kč.  
Poslední možností je odpovídat na poptávky na různých inzertních serverech, kde lidé 
vyhledávají dodavatele různých IT služeb, a snažit se je přesměrovat na náš portál, kde 
bychom jim nabídli řešení. Tato varianta je zajímavá z hlediska financí, neboť by 
nevznikaly náklady za propagaci, ale může se stát časově velmi náročnou. 
3.7 Organizační plán 
Pokud chceme sledovat plnění stanovených cílů na časové ose, je důležité si vytvořit 
časový harmonogram. Nejprve si určím významné body na cestě k dokončení projektu  
a poté celý plán shrnu do tabulky. 
3.7.1 Registrace domény a hostingu 
Prvním bodem našeho plánu bude zaregistrování domény na zvoleném hostingu. A to 
proto, že se nechceme dostat do situace, kdy bude námi zvolená doména obsazená. 
Považujeme tedy za důležité, registrovat doménu včas. 
3.7.2 Založení společnosti 
Dalším bodem bude založení společnosti. Jelikož tento proces obsahuje spoustu 
papírování, vyhradili jsme si na něj delší časový prostor. Nicméně pro ulehčení procesu 
bude tento bod zpracováván pomocí internetové společnosti ZalozFirmu.cz, kteří také 
nabízí možnost pronájmu sídla. 
3.7.3 Založení bankovního účtu 
Po založení společnosti následuje založení bankovního účtu. Účet bude založen  
u společnosti Fio banka a.s. Podnikatelský účet u této banky je veden bez poplatků  
a v posledních letech se stal čtyřikrát vítězem podnikatelského účtu roku. 
3.7.4 Vytvoření loga a výběr šablony 
Následně se dostáváme k vytvoření loga a výběru šablony pro portál. Logo našeho portálu 
si budeme navrhovat sami a poté ho předáme externímu grafikovi pro detailnější 
zpracování. Šablona bude vybrána a zakoupena na základě dříve uvedených požadavků. 
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3.7.5 Vývoj webového portálu 
Po výběru šablony může dojít k oslovení programátora. Programátorovi bude zaslána 
kompletní technická dokumentace, kde budou popsány jednotlivé procesy probíhající  
v rámci portálu. Na základě oslovení bude zahájena spolupráce a start vývoje portálu. 
3.7.6 Marketingová strategie 
Zatímco bude docházet k vytváření portálu. Oba společníci s externím konzultantem 
budou zpracovávat marketingovou strategii projektu. Tato část bude pro projekt velmi 
důležitá a může rozhodnout o tom, zda bude mít portál u zákazníků úspěch. 
3.7.7 Zřízení pojištění 
Po dokončení marketingové strategie přejdeme ke zřízení pojištění. Jak již bylo zmíněno, 
bude uzavřeno pojištění na fyzické zakázky a to proti odpovědnosti za škodu.  
3.7.8 Testování portálu 
Po dokončení portálu bude důležité ho řádně otestovat a vyzkoušet v reálném provozu. 
Tato činnost by měla být provedena velmi důkladně, proto zabere určitý čas. Testování 
se zúčastní oba společníci i programátor. 
3.7.9 Spuštění portálu a marketingové strategie 
Posledním bodem našeho časového harmonogramu je spuštění marketingové strategie  
a samotného portálu. Tímto naše práce však zdaleka nekončí, společníci budou neustále 
dohlížet na chod portálu i marketing, aby vše fungovalo tak, jak je určeno. 
3.7.10 Shrnutí organizačního plánu 
Uvedené termíny jsou pouze odhadované, často jsou uvedeny až s 30% rezervou. 
Nicméně předpokládané spuštění vidíme optimisticky na polovinu června, realisticky  
na začátek července a pesimisticky pak na jeho konec. 
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V níže uvedené tabulce najdeme odhadovaný časový harmonogram pro realistickou 
variantu. V příloze č. 4 je zpracován Ganttův diagram pro lepší orientaci v časovém 
plánu. 
Tabulka 5 - Shrnutí organizačního plánu Zdroj: Vlastní zpracování 
Činnost Odhadovaná doba Datum 
dokončení 
Registrace domény a hostingu 1 týden 12. 1. 2016 
Založení společnosti 1 měsíc 15. 2. 2016 
Založení bankovního účtu 1 týden 22. 2. 2016 
Vytvoření loga a výběr šablony 1 týden 7. 3. 2016 
Zahájení programování 2 měsíce 15. 6. 2016 
Marketingová strategie 1 - 2 měsíce 24. 5. 2016 
Zřízení pojištění 1 týden 18. 6. 2016 
Testování portálu 1 – 2 týdny 29. 6. 2016 
Spuštění portálu a marketingové strategie  1. 7. 2016 
 
3.8 Hodnocení rizik 
3.8.1 Nový projekt 
Jedno z největších rizik je to, že při vstupu na trh budeme naprosto neznámý portál. Bude 
tedy velmi důležité zpracování úspěšné marketingové kampaně a získání vysoké pozice 
ve vyhledávačích. Stejně tak naše první uskutečněné zakázky by měly být provedeny  
bez chyb, aby nedošlo ke ztrátě prvních zákazníků a následnému vzniku pochybností  
o našem portálu. 
3.8.2 Vznik konkurence 
V případě, že se náš portál setká na trhu s úspěchem, je možné, že další lidé spatří 
potenciál v tomto podnikání a budou chtít portál napodobit. Této možnosti nemůžeme 
zabránit. Pokud se však budeme stále zlepšovat, budovat značku a nabízet vždy o něco 
více než konkurence, měli bychom tuto konkurenci ustát. 
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3.8.3 Platba pomocí platebních karet 
S neúspěchem se může také setkat úhrada zakázek pomocí platebních karet. Pokud 
bychom zjistili, že je tento bod hlavním důvodem nerozvíjení se našeho podnikání, 
využili bychom jinou z variant plateb. Jednou z možností je platba přes účet, nicméně  
u této možnosti bychom museli počítat s větší časovou prodlevou. Druhá možnost je 
zpřístupnit portál jen uživatelům, kteří budou platit měsíční poplatek a platby za zakázky 
by tak probíhaly mimo náš portál. 
3.8.4 Dodavatelé služeb 
Rizikem našeho podnikání se můžou stát nekvalitně provedené zakázky dodavatelů 
služeb. Jak již bylo uvedeno v předchozích kapitolách, tyto dodavatele nedokážeme 
ovlivnit. Poskytneme však poptávajícím možnosti, jako jsou reference, ověření účtu  
a hodnocení zakázek, aby vybrali správného dodavatele. Budeme se také snažit dohlížet 
na všechny provedené zakázky a v případě sporu mezi uživateli rozhodovat o dalších 
krocích. 
3.8.5 Nízký počet zakázek 
Posledním rizikem je nízký počet zakázek na portálu. Toto riziko může být způsobeno  
z více důvodu, některé z nich jsou například nezájem o nabízené služby nebo případ,  
že zákazníci provedou první zakázku přes náš portál, při druhé však již budou mít kontakt 
na svého ověřeného dodavatele. Při druhé variantě bude našim cílem přesvědčit zákazníka 
k tomu, že jsou naše služby jemu poskytované výhodné. Těmito výhodami jsou pojištění 
zakázek a vyplacení dodavatele až po potvrzení oboustranné spokojenosti. 
3.9 Finanční plán 
Nyní se zaměřím na poslední a zároveň jednu z nejdůležitějších částí podnikatelského 
plánu, a to na sestavení finančního plánu. Nejdříve bude stanoven základní kapitál, 
následně dojde ke kalkulaci počátečních a provozních nákladů. Dalším bodem bude 
sestavení odhadů jednotlivých variant finančního vývoje a konečné shrnutí finančního 
plánu. 
3.9.1 Cíle 
Pokud chceme dále pracovat s dosaženými hodnotami v průběhu jednoho roku, měli 
bychom si také stanovit finanční cíle. Prvním cílem bude počet dokončených zakázek. 
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Tento počet jsme stanovili na 500 realizovaných zakázek za první rok působení. Dalším 
cílem je dosáhnout měsíčního obratu alespoň 50 000 Kč. Posledním cílem je pak 
realizovat zisk již po prvním roce podnikání a to alespoň 20 000 Kč. 
3.9.2 Základní kapitál 
Základní kapitál bude tvořen z vlastních zdrojů a to vklady společníků, které budou  
ve stejné výši. Tento vklad bude mít za cíl pokrýt počáteční náklady pro spuštění portálu 
a založení společnosti. Zároveň bude vytvářet rezervu pro případné neočekávané náklady. 
Základní kapitál tedy bude 165 000 Kč. Oba společníci jsou připraveni tento kapitál 
v případě potřeby navýšit. Navyšování kapitálu připadá v úvahu zejména pro 
marketingové účely, u nichž může dojít k rychlému vyčerpání. Očekává se také,  
že marketingová propagace se bude financovat z průběžných výdělků. 
3.9.3 Počáteční náklady 
Jedná se o náklady, které budou spojeny s realizací tohoto podnikatelského plánu. Jelikož 
je tento plán realizován i v praxi, často se jedná o skutečné, nikoliv odhadované náklady 
za jednotlivé položky. Částky však budou zaokrouhleny na celé desítky. 
Částka, která se vztahuje k marketingové strategii, má za účel pokrýt pouze první  
2 měsíce působení na trhu. Odhadované náklady za propagaci v další měsících budou 
uvedeny v provozních nákladech portálu. 
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Tabulka 6 - Počáteční náklady Zdroj: Vlastní zpracování 
Položka Cena 
Registrace domény a hostingu - cena za 1 rok 330 Kč 
Založení společnosti 12 540 Kč 
Pronájem sídla - cena za 1 rok 5 660 Kč 
Úprava loga 500 Kč 
Šablona pro portál 600 Kč 
Zhotovení portálu 50 000 Kč 
Marketingová strategie - první 2 měsíce 25 000 Kč 
Pojištění proti odpovědnosti za škodu - cena za 1 rok 2 900 Kč 
Ostatní (poštovní služby, ověření podpisů atd.) 300 Kč 
Celkové počáteční náklady 97 830 Kč 
 
3.9.4 Provozní náklady 
Tyto náklady budou vyplívat z provozu a údržby portálu. Jsou to také náklady za externí 
služby, které jsou nezbytné pro chod společnosti. Provozní náklady budou rozvrženy  
po kvartálech od plánovaného spuštění v červenci po dobu prvního roku. 
Téměř všechny uvedené náklady jsou pouze odhadované, v současné situaci nejsme 
schopni určit, zda bude například portál potřebovat měsíční údržbu nebo zda budeme 
potřebovat grafické služby. Ostatními provozními náklady jsou myšleny například 
poplatky za externí aplikace pro odesílání hromadných emailů nebo případný měsíční 
poplatek za platební bránu ve výši 190 Kč. Ten se platí, jen pokud nedosáhneme 
měsíčního obratu ze zakázek 15 000 Kč. Standartní poplatek za platební bránu je 2,2% + 
3 Kč z každé provedené transakce. Odhadovaná výše tohoto poplatku bude uvedena 
v dalších částech. 
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Tabulka 7 - Provozní náklady Zdroj: Vlastní zpracování 
Položka 3 kvartál 4 kvartál 1 kvartál 4 kvartál Celkem 
Vedení 
účetnictví 
4 500 Kč 4 500 Kč 4 500 Kč 4 500 Kč 18 000 Kč 
Marketing 8 000 Kč 20 000 Kč 15 000 Kč 15 000 Kč 58 000 Kč 
Údržba 
portálu 
1 500 Kč 1 500 Kč 1 500 Kč 1 500 Kč 6 000 Kč 
Grafika 1 000 Kč 1 000 Kč 1 000 Kč 1 000 Kč 4 000 Kč 
Ostatní 600 Kč 600 Kč 600 Kč 600 Kč 2 400 Kč 
Celkem 15 600 Kč 27 600 Kč 27 600 Kč 27 600 Kč 88 400 Kč 
Jak vyplývá z tabulky, provozní náklady za první rok působení na trhu dosahují hodnoty 
88 400 Kč. Největší položkou jsou zde však náklady za marketing, které se budou odvíjet 
od postavení na trhu. Pokud bychom tedy odečetli tyto náklady, dostaneme se na hodnotu 
30 400 Kč, což je velmi přijatelná částka za roční provoz portálu.  
Do těchto nákladů budou následně připočteny poplatky z jednotlivých transakcí 
provedených přes platební bránu. 
Výpočet celkových ročních nákladů 
Tabulka 8 - Výpočet celkových ročních nákladů Zdroj: Vlastní zpracování 
Položka Částka 
Počáteční náklady 97 830 Kč 
Provozní náklady 88 400 Kč 
Celkové roční náklady 186 230 Kč 
 
3.9.5 Odhadované příjmy 
Příjmy našeho podnikání se budou nejvíce odvíjet od počtu uskutečněných zakázek 
pomocí našeho portálu. Je pravděpodobné, že počet zakázek v prvních měsících bude 
velmi nízký a postupem času bude narůstat v závislosti na marketingové kampani  
a spokojenosti zákazníků.  
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Cenu průměrné zakázky zadané do systému odhadujeme na 3 000 Kč. Nicméně je složité 
určit průměrnou cenu zakázek, neboť nevíme, které ze služeb budou na portálu nejčastěji 
vyskytované. Například cena za vytvořený web může být až 20 000 Kč, na druhou stranu 
instalace tiskárny pouze 500 Kč. 
Našim dalším příjmem se může stát pronájem reklamních ploch na hlavní doméně či  
na našem blogu. Další možností do budoucna je zpoplatnění určitých služeb za měsíční 
poplatek, jak již bylo uvedeno v předchozích částech. Tyto varianty však prozatím 
nebudeme do odhadovaných příjmů započítávat a pokusíme se stanovit příjem pouze  
na základu zprostředkovaných zakázek. 
Do tabulek níže bude uveden odhadovaný počet zakázek, obrat a provize za jednotlivé 
kvartály v průběhu 1 roku. Tyto odhady budou rozděleny do 3 variant a to  
do pesimistické, realistické a optimistické. 
3 kvartál roku 2016 
Tabulka 9 - Odhadované příjmy 3 kvartál 2016 Zdroj: Vlastní zpracování 
Položka Pesimistická v. Realistická v. Optimistická v. 
Počet zakázek 80 120 160 
Obrat 240 000 Kč 360 000 Kč 480 000 Kč 
Provize 36 000 Kč 54 000 Kč 72 000 Kč 
 
4 kvartál roku 2016 
Tabulka 10 - Odhadované příjmy 4 kvartál 2016 Zdroj: Vlastní zpracování 
Položka Pesimistická v. Realistická v. Optimistická v. 
Počet zakázek 120 160 200 
Obrat 360 000 Kč 480 000 Kč 600 000 Kč 
Provize 54 000 Kč 72 000 Kč 90 000 Kč 
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1 kvartál roku 2017 
Tabulka 11 - Odhadované příjmy 1 kvartál 2017 Zdroj: Vlastní zpracování 
Položka Pesimistická v. Realistická v. Optimistická v. 
Počet zakázek 140 180 220 
Obrat 420 000 Kč 540 000 Kč 660 000 Kč 
Provize 63 000 Kč 81 000 Kč 99 000 Kč 
 
2 kvartál roku 2017 
Tabulka 12 - Odhadované příjmy 2 kvartál 2017 Zdroj: Vlastní zpracování 
Položka Pesimistická v. Realistická v. Optimistická v. 
Počet zakázek 160 200 240 
Obrat 480 000 Kč 600 000 Kč 720 000 Kč 
Provize 72 000 Kč 90 000 Kč 108 000 Kč 
 
Souhrn provizí za jeden rok 
U odhadů pro realistickou variantu za první rok působení na trhu dosáhla celková provize 
částky 297 000 Kč. Nicméně musím znovu poznamenat, že veškeré částky i počet zakázek 
jsou pouze odhadovány. V tuto chvíli nedokáži určit, jaký bude zájem  
o poskytovanou službu, takže uvedené odhady nejsou příliš směrodatné. 
 
Tabulka 13 - Souhrn provizí za první rok Zdroj: Vlastní zpracování 
Interval Pesimistická v. Realistická v. Optimistická v. 
3 kvartál 36 000 Kč 54 000 Kč 72 000 Kč 
4 kvartál 54 000 Kč 72 000 Kč 90 000 Kč 
1 kvartál 63 000 Kč 81 000 Kč 99 000 Kč 
2 kvartál 72 000 Kč 90 000 Kč 108 000 Kč 
Celkem 225 000 Kč 297 000 Kč 369 000 Kč 
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Pro výpočet čisté provize budeme muset následně odečíst poplatky za provoz platební 
brány, které činí 2,2% + 3 Kč za jednu provedenou transakci, tyto poplatky představují 
další provozní náklady. 
Tabulka 14 - Výpočet čisté provize Zdroj: Vlastní zpracování 
Položka Částka 
Provize 297 000 Kč 
Poplatek za platební bránu - 45 540 Kč 
Čistá provize 251 460 Kč 
 
Provize z poskytnutých služeb za první rok působení dosahuje hodnoty 297 000 Kč. Tato 
provize bude také tvořit naše celkové roční výnosy. Při tomto počtu zakázek  
a odhadovaných příjmů z nich je výše poplatků za platební bránu 45 540 Kč.  
3.9.6 Odměny společníků 
Oba společníci nepředpokládají, že by po prvním roce působení společnosti na trhu měli 
nárok na finanční odměnu. Nicméně potenciál trhu je obrovský a je reálné, že v průběhu 
druhého roku tento nárok nastane. Výše odměny společníků bude úměrná zisku 
společnosti a stanovena tak, aby neohrozila její další vývoj. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
69 
 
3.9.7 Souhrn finančního plánu 
Jak můžeme vidět v následujícím souhrnu, již po prvním roce působení na trhu bychom 
se dopracovali k čistému zisku ve výši 52 836 Kč. Což je zajímavá částka s obrovským 
potenciálem.  Zisk by se mohl ještě zvýšit, pokud bychom brali ohled  
i na možnost pronájmu reklamních ploch. Nicméně tuto možnost v počátcích 
nezvažujeme, rádi bychom si udrželi čistý portál bez reklam. Při konečném výpočtu zisku 
nesmíme také zapomenout na zdanění příjmů ve výši 19%.  
Tabulka 15 - Souhrn finančního plánu Zdroj: Vlastní zpracování 
 
V následující tabulce je uveden odhadovaný vývoj peněžních toků za první tři roky 
působení na trhu. Při sestavení těchto odhadů byla použita realistická varianta 
odhadovaných příjmů. Po prvním roce působení očekáváme snížení rozpočtu  
pro marketing na 50 000 Kč, dále pak růst počtu zakázek pro druhý rok na 900 ročně  
a pro třetí rok působení na 1100. V těchto odhadech není zahrnuto případné přidání 
nových funkcí portálu a brigádník pro jeho obsluhu. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Položka Částka 
Celkové roční náklady 231 770 Kč 
Celkové roční výnosy 297 000 Kč 
Hrubý zisk 65 230 Kč 
Daň z příjmů - 19% - 12 394 Kč 
Čistý zisk 52 836 Kč 
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Tabulka 16 - Vývoj peněžních toků za první tři roky Zdroj: Vlastní zpracování 
Peněžní tok 1. rok 2. rok 3. rok 
Hotovost - začátek 165 000 Kč 217 836 Kč 421 571 Kč 
Tržby z prodeje služeb 297 000 Kč 405 000 Kč 495 000 Kč 
Příjmy celkem 297 000 Kč 405 000 Kč 495 000 Kč 
Doména a hosting 330 Kč 330 Kč 330 Kč 
Založení společnosti 12 540 Kč     
Pronájem sídla 5 660 Kč 5 660 Kč 5 660 Kč 
Úprava loga 500 Kč     
Šablona pro portál 600 Kč     
Zhotovení portálu 50 000 Kč     
Počáteční marketingová strategie 25 000 Kč     
Pojištění proti odpovědnosti za škodu 2 900 Kč 2 900 Kč 2 900 Kč 
Poštovní služby, ověření podpisů atd. 300 Kč     
Vedení účetnictví 18 000 Kč 18 000 Kč 18 000 Kč 
Marketing 58 000 Kč 50 000 Kč 50 000 Kč 
Údržba portálu 6 000 Kč 6 000 Kč 6 000 Kč 
Grafika 4 000 Kč 4 000 Kč 4 000 Kč 
Ostatní výdaje 2 400 Kč 2 400 Kč 2 400 Kč 
Poplatky za platební bránu 45 540 Kč 62 100 Kč 75 900 Kč 
Daň z příjmu - 19% 12 394 Kč 49 875 Kč 64 353 Kč 
Výdaje celkem 244 164 Kč 201 265 Kč 229 543 Kč 
Hotovost - běžné období 52 836 Kč 203 735 Kč 265 457 Kč 
Peněžní tok 217 836 Kč 421 571 Kč 687 028 Kč 
 
Pokud by byly výše uvedené výsledky splněny, podařilo by se nám dosáhnout našich 
stanovených cílů. Což by bylo pro naše podnikání velkým povzbuzením do dalšího 
vývoje. 
 
Velkou roli však v celkovém plánu budou hrát právě společníci, kteří budou portál 
realizovat. Do kalkulace tohoto finančního plánu není zahrnut jejich čas, vložené úsilí  
71 
 
či prostředky jako je například přístup na internet, cestovné, využívání počítače atd. Jejich 
práce na projektu bude tedy jedním z rozhodujících faktorů o úspěchu společnosti.  
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Závěr 
Tato bakalářská práce se zaměřovala na zpracování podnikatelského plánu pro portál 
zprostředkující IT služby. Nejdříve byla zpracována teoretická část, která měla za účel 
vysvětlit pojmy užívané ve zbytku práce. Další částí byla analýza společnosti a prostředí 
na trhu. Na tuto část navazoval vlastní návrh řešení, který byl zpracován podle obvyklé 
struktury podnikatelského plánu. 
Po dokončení plánu jsem se ujistil v tom, že vstup na tento trh je velmi zajímavou 
obchodní příležitostí. Potenciál samotného projektu je obrovský, neboť i přes relativně 
nízké náklady se dá dosáhnout zajímavých zisků. Naši zřejmě největší výhodou je 
soustředění se pouze na jeden trh, který je navíc stále rostoucí. Na rozdíl  
od konkurenčních společností, které se zaměřuji na celkový trh, což sice zvyšuje 
potenciální objem zakázek, nicméně nedokáží trh hlouběji poznat a zpracovat.  
Projekt můžeme stále rozšiřovat, přinášet nové funkce a co nejvíce ho přizpůsobovat 
požadavkům zákazníků. Je zde také několik možností pro případné využití v jiných 
oborech, což nám otevírá dveře v případě neúspěchu na trhu IT. Nevstupujeme tedy  
do příliš velkého rizika, bude však na nás jak bychom se dokázali postavit k neúspěchu. 
Za zvážení také stojí vyhledání investice, což bývá obvykle cílem startupu. Tato investice 
by dokázala projekt akcelerovat a rychleji se dostat do popředí na trhu. Investované 
peníze by tedy byly využity převážně pro propagaci projektu. 
Vliv obou společníků na celý projekt již byl zmíněn, měl bych ho však znovu 
připomenout. Právě společná touha po tom změnit tento trh a dát lidem nové možnosti se 
může stát rozhodující. I v náročných situacích, do kterých nás může projekt dostat, 
bychom měli vytrvat a neustále pracovat na konečném cíli, kterým je realizace portálu. 
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